’

s UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO

)

FACULTAD DE ESTUDIOS SUPERIORES CUAUTITLAN

MEX!CQO,

D. F.

MANUAL DE ORGANIZACION Y PROCEDI-
MIENTOS EN EL DEPARTAMENTO DE
COMPRAS DE LA INDUSTRIA
AUTOMOTRIZ TERMINAL.

T E S ! S

QUE PARA OBTENER EL TITULO DE
LICENCIADOEN
ADMINISTRACION

P R E S E N T A

JESUS  ALFONSO  MACIEL  HERNANDEZ

1982.




e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

Direccion General de Bibliotecas de la UNAM
Swmie 1 Bpg L IR

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de imagenes, fragmentos de videos, y demas material que sea
objeto de proteccion de los derechos de autor, serd exclusivamente para
fines educativos e informativos y debera citar la fuente donde la obtuvo
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por el
respectivo titular de los Derechos de Autor.



TESIS CON FALLA DE ORIGEN



IV

I N D1 C E

PROLOGO VIII
INTRODUCCION X1
CAPITULC 1.- Antecedentes Histdricos 1
1.1.- La evolucion de la Industria Automotriz y su
importancia dentro del contexto econémico -
de México. 2
CAPITULO 2. - El Departamento de Compras y 1 importan-
cia dentro de la Industria Automotriz Termi-
nal, 15
2.1, - El ;por qué? del Departamento de Compras. 16
2.2.- Sus principales objetivos. 19
2.3. - El Departamento de Compras y sus nexos --
con otrus departamentos. 25
CAPITULO 3.- Procedimientos y descripciones propuestos -
para los principales puestos del Departamen-
to de Compras. 34
3.1.- Descripcion de puestos. 35
3.1.1. - Comprador Partes Productivas Nacionales, 37
3.1.2. - Andlista de Costos Objetivos. 40
3.1.3. - Estudios Econdmicos y Presupuestos. 53
3.1.4. - Control y Registro de Compras Refacciones

Herramentales y Presupuesto de Gastos - -
Departamentales. 59




CAPITULO 5. -
5.1, -
5.2, -
5. 3. -

CONCLUSIONES:

BIBLIOGRAFIA:

VI

La Eficiencia en Compras como Eje Rector
de las Utilidades.

Andlisis de Valla y Costos Objetivos como
controiadores del precio.

L.a negociacion Comprador - Vendedor.

L.os Presupuestos en Compras.

216

217
222

227

231

237




VII

TI TUL IO

MANUAL DE ORGANIZACION Y PROCEDIMIENTOS EN EL

DEPARTAMENTO DE COMPRAS DE LA

INDUSTRIA AUTOMOTRIZ TE RMINAL.




VIII

P ROL OGO

Tal vez seria un tanto aventurado decir que el Departamento de Compras
es el mds importante dentro de las empresas, pero si cae dentro de la -

realidad mencionar que las compras o abastecimiento - como suele - -
llamarse en algunas organizaciones - es una funcion por demds vital - -

para el buen funcionamiento de un negocio.

LLo anterior descansa en las sd6lidas bases de ahorro sobre los egresos y -
utilidad sobre los ingresos, es decir, comprar a buen precio para vender

a buen precio.

En la medida que se compre adecuadamente dependerdn las utilidades de la
empresa, puesto que al reducir costos, via compras, nuestro margen entre
el precio de venta y costo de venta serd mds amplio, ésto s6lo se logra - -
cuando la administracion de dicho departamento sea eficiente, aumentando
el aprovechamiento de los recursos utilizados, trabajando con profesionalis
mo y €tica, implementando una buena comunicacién interpersonal y partici-
pando a la gente del objetivo importantfsimo que persigue su desempeiio - -

dentro de ese departamento.

En una €poca tan sofisticada como en la que vivimos actualimente, cuya com-
plejidad de las empresas - dado el volumen tan grande de operaciones y - -

recursos que manejan - se hace patente, es preciso mantenerse actualizado
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y mds adn bien organizado para no caer en las '"garras'" de la anarquia -
estructural, la industria autométriz ha jugado un papel muy importante -
dentro de la economia nacional, puesto que es generadora de un ndmero

muy significativo de empleos y por lo tanto participa representativamen-

te en el producto interno bruto y en €l ingreso nacional bruto.

Por ser €sta una de las mds importantes industrias, ameén de ser el pilar
central del desarrollo de la economfih de México, debe mantenerse a la -

vanguardia de las necesidades del pals y renovarse segin lo demanden los
cambios tecnoldgicos y adaptarse a los cada vez mds complejos, costosos

€ {rrenovables recursos mundiales.

De la eficaz organizacion del Departamento de Compras dependerd el logro
de sus objetivos, mismos que resumidos en forma genérica son: comprar

lo mejor, la cantidad adecuada y al menor precio.

Este trabajo pretende marcar de manera relativa los lineamientos a seguir
en cuanto a métodos y procedimientos, dentro de un Departamento de - -
Compras en la Industria Automotriz Terminal, sin querer con ellos delimi

tar el campo de accion que cada empresa pueda desarrollar segdn sus nece

sidades.

Es la meta final de este trabajo proporcionar al ejecutivo de compras y al

lector, una gufa por escrito que en un momento dado marque la pauta a - -



seguir en el desempeiio de las actividades de los principales puestos con

los que cuenta un Departamento de Compras.

Ademds de contar con un sistema de procedimientos elaborados en base
a condiciones idoneas, para tener un pardmetro de comparacion quc - -
permita cuantificar los resultados de las actividades de los puestos de -

dicno Departamento.

Nuestro sistema seguird creciendo y sofisticdndose cada vez inds, es --
cierto gue s perteccion no exisre desde ¢! punto de vista humano  pern

tainbién es cierto queé cada dia se avanza rumbo a ella.

Es mi deseo que este manual se tome como una herramienta, cuyo objeti

vo es servir de auxilio a todas las personas interesadas en el drea.
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INTRODUCCION

Este trabajo trata de la manera mds sencilla posible, delinear los siste
mas y procedimientos de las principales funciones desarrolladas en el -
Departamento de Compras dentro de la Industria Automotriz Terminal,
se presenta en las primeras pdginas un leve esbozo de la importancia y

trayectoria que ha seguido tan importante industria en México.

Pretendemos posteriormente enmarcar la importancia del Departamento
de Compras y sus principales objetivos ast como sus relaciones con - -

otros departamentos.

A su vez anotamos la descripcion de los puestos principales del menciona
do Departamento, tratando de marcar una lihea a seguir en lo que respec
ta a objetivos, dimensiones, naturaleza y los demds requisitos que el - -
puesto demanda para su eficdz funcionamiento. No pretendemos designar
un modelo dnico de caracterfsticas de cada puesto, sino de manera generi
ca conjugar los aspectos mds sobresalientes de este tipo de puestos en di-

ferentes empresas de la industria automotriz.

Asimismo y como punto primordial, analizamos en forma detallada todos
los procedimientos que debierdn llevarse a cabo en las funciones de - -
compras, pretendiendo con esto que se cuente con una gufa que marque la

pauta a seguir en el proceso de organizacion de tan importante departamen

to,
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Se presentan tambi€n los organigramas de todas las secciones del De--
partamento de Compras, pretendiendo mostrar la organizacion y jerar-
quizacion de los recursos humanos. En el organigrama general de este
Departamento se puede observar la asignacion del factor humano a las -

diferentes tar€as de las compras en si,

Como parte final se da especial énfasis a los andlisis de valifa y a los - -
presupuestos dentro de compras como indicadores de la utilidad, ya que
en base a un buen presupuesto se tendrd una buena utilizacion de los - -
recursos financieros y, a su vez, con el andlisis de valfa se pagardn pre

cios justos por calidad, servicio y garantia.

Los sistemas y procedimientos que a continuacién se prc¢sentan, son el -

fruto de la experiencia que en algunos puestos del Departamento de Com -

pras de una planta armadora de vehfculos he podido realizar.

Algunos de los procedimientos adn estdn en etapa de implementacién, - -

observdndose satisfaciorios resultados.
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ANTECEDENTES HISTORICOS
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1.1.- LA EVOLUCION DE LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ Y SU
IMPORTANCIA DENTRO DEL CONTEXTO ECONOMICO
DE MEXICO:

A partir de 1908 aparecen en €l Pafs los primetos automdviles armados
completamente en el extranjero y se importan cerca de 215 unidades --
anuales desde el aiilo mencionado hasta 1916, cantidad que aumenté a - -
6000 entre 1917 y 1925, este perfodo se caracterizd por la importacion
masiva de automdviles hasta que en 1926 se establece en México la - -
compaiifa armadora Ford Motors Company dando lugar a la construccion
de automdviles a nivel nacional con partes producidas en el extranjero.
Sin embargo, la producciodn en el Pafs era muy reducida y aparejada con
la creciente demanda existente entre los aiios de 1925 y 1930, se alcan-
z6 una cifra de 67,374 vehiculos. Persistié la necesidad de seguir en su

mayorta importando. (1)

De 1926 a 1947 las plantas ensambladoras marcharon con normalidad e

incluso con apoyos por parte del gobiero pues desde 1925 se ofrecia - -
una serie de estimulos al establecimiento de actividades de ensamblaje -
dentro del pafs y para €sto, basta mencionar que en octubre de 1925 se -

disminuyo la tarifa de importacidn de partes completas para automodviles

en un 509, respecto a la cuota que se imponfa a los vehfculos importados

armados en el extranjero.

(1) Proyecto: Empresa y Clases Sociales |
Serie: Monograffas, Empresas de la Industria Automotriz
Margarita Camarena Lhurs
Instituto de Investigaciones Sociales de la U, N, A.M, -Méx, 197¢,




Fueron varias las razones para que en México se incrementara la inver-
sioén en la rama automotriz € instalacion de fdbricas de ensamblado, - -
entre otras podemos citar la diferencia de costos de transporte de un - -
vehiculo armado en el extranjero y los no ensamblados, ast como los - -
distintos costos de mano de obra entre México y los Estados Unidos, de
esta forma nacen en México hacia 1935 la General Motors con sus mode-

los Opel, Chevrolet, Pontiac, Oldsmovile, Buick y Cadillac.

Fdbrica Automex, con sus modelos Plymouth y De Soto, asf como camio-

nes Dodge y Fargo.
- 1
Hacia 1938, los Studebaker, Nash y Willys. (2) {

Dadas las condiciones que prevalecen en el Pafs, el Estado empezdé a -~ -
intervenir en la economfa; es entonces cuando se da un gran auge a la -- ‘

industria automotriz.

En México se restringe severamente la importacion de vehiculos ensam-
blados, se inician de esta forma una serie de plantas armadoras para - -

sumar 12 hacia fines de los afios cuarenta.

L.as nuevas empresas son: Automotriz de México en 1941, Constructora -
de Carros Marca Hudson y Renault; Automotriz .ozano que en 1941 inicio

sus operaciones; Internacional Harvester de México en 1944; Equipos - -

2y Op. Cit. (1)
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Automotrices en 1945: (Reo); Armadora Mexicana, en 1945, Automdviles

Ingleses en 1946, ensamblando automdviles Morris M.]. y los camiones

BMC; Willys Mexicana, en 1946. (3)

En 1951 el intervencionismo estatal sobre la actividad automotriz, se - -
hace patente en la fijacion de precios oficiales que favorecfan la importa-
cién de automéviles terminados una vez que se abandond la politica estable
cida en 1947, sustituyendo las restricciones cuantitativas a la importacion
de partes y componentes automotrices, que pretendiendo transformar las
pautas de la importacion automotriz, no logrg alterarlas significativamen

te debido a la casi inexistencia de la produccion de autopartes en el pafs.

Se cred en 1951 un Comité Consultor cuyo objetivo serfa el establecer - -
cuotas de importacion a aquellas empresas que mejor satisfacieran los -

siguientes requisitos:

a) Que sus precios de venta en México fuesen muy similares a los de -
la misma compaiifa en su pafs de origen.

b) La mayor aceptacion del mexrcado nacional,

c) Contar con una amplia red distribuidora.

d) Talleres de reparacion y servicio al menor costo.

(3): Op. Cit, (1)




Se establecié también un miimo de componentes nacionales relativos -

simples de incorporar. Los precios, como s€ menciond fuéron sujetos
a control gubernamental, fijandose politicas que conalgunas variantes
subsisten hasta la fecha. Los precios oficiales fueron aumentando afo

con afo hasta 1950, cuando fueron congelados.

Estas medidas de politica econédmica tan cambiante sin un objetivo bien
delineado resultaron de acuerdo a los intereses de la burguesfa mexica
na, un tanto contraproducentes, en el sentido de permitir la importa--
cion de vehfculos ensamblados, lo cual se puede apreciar pues en 1950,
la produccion total fue de 21, 575 unidades mientras que la importacion
total ascendid a 15,778 unidades o sea un 429 del total; y en 1960 la pro
duccion fue de 49, 807 unidades mientras que la importacion total sumé

38, 368 que representan un 44% del total. (4)

Estas medidas dieron origen a la proliferacion de industrias automotri-

ces importadoras, aumentando a 18 el total de fabricantes a mediados de
los afios cincuenta y a 19 en 1958 de las cuales 12 eran plantas armado--
ras y el resto eran importadoras de vehfculos, existiendo 75 marcas dife

rentes y aproximadamente 117 modelos a la venta,

Posteriormente se formaron, Diesel - Nacional en 1951, que fabrico pro

ductos Fiat nasta 1959 y mds tarde productos de la Renautl y camiones -

(4): Op. Cit. (1)

-
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Dina; autos Packard en 1951; Studebacker de México, en 1953; Represen
taciones Delta en el mismo aiio; Volkswagen Interamericana, en 1954; -

Planta Reo de México € Industria Automotriz en 1955. (5)

En esta epoca la industria automotriz estaba prdacticamente formada - -
por empresas ensambladoras puesto que no existfa una industria produc-
tora de autopartes e incluso en 1960 el grado de contenido nacional de -
los vehiculos no superaba el 15%, ocasionando una fuerte fuga de divisas

del orden de los 1, 200 millones de pesos anuales.

En esta rama industrial, la penetracion del Capital extranjero en forma -
monopolfstica y la movilizacion de recursos de algunas fracciones del - -
Capital monopolista nacional, hacia esta actividad, son los antecedentes
para que en 1960 el Estado comenzara a delinear algunos aspectos de lo -
que en 1962 culminarfa con la promulgacion del decreto sobre la integra-
cion de la industria automotriz, el cual consistfa en un porcentaje del 60%,
de contenido nacional y sefialaba a su vez que el capital nacional debfa par
ticipar en las empresas de la industria terminal tratando de reducir éstas

a un mdximo de dos o tres,

En noviembre de 1962 se llevaron a cabo ciertas normas muy similares a

las establecidas en 1954 pero anadfan una dltima que se referfa al aumen-

(5) Op. Cit. (1)




- 7 -
to de cuotas a las empresas que incorporaran un mayor porcentaje de pie-

zas nacionales en el contenido de la produccidn.

Gran cantidad de empresas que hasta entonces operaban en México decidie
ron abandonar el mercado nacional, antes de incorporar las partes nacio-
nales cuyos precios y calidad no cubrfan el mihimo de requisitos estandar,
lo que redundarfa en mayores costos y menor durabilidad del producto. -
Lo anterior aunado al congelamiento de precios origind que el ndmero de

fabricas ensambladoras disminuyera a doce y las marcas pasaran a su vez

de 74 a 24 en 1962, (6).

El Decreto Presidencial de 1962 durante la administracién del Lic. Adolfo

L.6pez Mateos se resume en cuatro puntos bdsicos:

1. - Desarrollar la industria automotriz terminal integrando la industria
de autopartes y estimulando la creacion de actividades conexas.

2, - Equilibrar la balanza de pagos alentando la exportacion de autos y -
partes automotrices y prohibiendo la importacion tanto del motor --
como de conjuntos ensamblados, fijandose un 60%, como mihimo de
integracion nacional dentro del costo del vehiculo.

3.- Promover la industrializacion del pats a través de los efectos de - -
esta actividad sobre las demds,

4.- Elevar los niveles de ingreso y empleo internos, (7)

Sin embargo este decreto dejé algunas lagunas en cuanto a que no s€ esti--

pulo aparte del motor que otros componentes debfan construirse, ademds -

(6): Op. Cit. (1)
(7): Op. Cit. (1)




de que tampoco se fijé el Imite de marcas y modelos que podrian fabri--
carse en €l pal's ameén de no estipularse el medio para controlar los - -

precios.

Un Total de 18 firmas de esta rama presentaron sus proyectos de integrs
cion a la entonces Secretarfa de Industria y Comercio de las cuales s6lo
se aprobaron nueve, dos de éstas desaparecieron surgiendo dos sustituta
En 1963 se llevé a cabo un decreto complementario mismo que declaraba
a la Industria Automotriz como '"nueva y necesaria'' otorgando una serie
de estimulos fiscales para que se acataran las disposiciones del decreto

de integracidn., (8)

Dichos estimulos consistfan en la exencidn de impuestos a la importacion
de maquinaria y equipo, por un perfodo de cinco afios, una exencion del -
100% en las tarifas de importacion de materiales y partes componentes -
por un perfodo de cuatro afios, y tambi€n una exencion del 80% del impues

to federal sobre ensamblaje; este conjunto de exenciones segtn datos del -

.goblerno en 1966 otorgadas a la industria automotriz fueron del orden de

700 millones de pesos. (9)

De manera que estos alicientes contribuyeron a la creacion de industrias
automotrices, de las cuales se crearon la Ford Motor Company, General
Motors de México, Fdbrica Nacional de Automdviles (Borward), Vehfculos

(8): Op. Cit. (1)
9): Op. Cit. (1)
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Automotores Mexicanos (Rambler y Jeep), Diesel Nacional (Renault) y --
Volkswagen de México. Como consecuencia de la expansion de esta indus
tria las inversiones fueron en aumento alcanzado en 1962, 32 millones de
dolares de 1960 y en 1966 esta suma era del orden de 140 millones de - -
dolares, de tal suerte que la produccion de automdviles se multiplicé - -
llegando a 67 mil unidades en 1962 a 94 mil en 1964 y a 113, 000 en 1966. -
(10)

Como efecto colateral, la ocupacion de trabajadores de esta importante
industria ascendih a 7000 hombres en 1960; a 9000 hombres en 1962 - -
y 22,000 hombres en 1966; los salarios y las prestaciones que en 1962 -

alcanzaban la cifia de 238 millones de pesos, en 1966 aumentaba a - - -
705 millones de pesos.

Si agregamos las 25, 000 personas ocupadas en la industria auxiliar y los
22,000 ocupados en las redes de distribucion, la industria automotriz - -

ocupaba hacia 1966 cerca de 70,000 personas. (11)

En 1962, las importaciones de material de ensamble eran, de 1,168 millo
nes de pesos, o sea, 17,927 pesos por unidad; en 1964, las importaciones
globales eran de 1,915 millones de pesos, y cada unidad ensamblada repre
sentd 20, 277 pesos, mientras que en 1966 la importacion de partes automo
“rices disminuyd por primera vez, se importaron por este concepto 1, 211

(10) Op. Cit. (1)
(11) Op. Cit. (1)
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millones de pesos, resultando la importacion de partes por unidad produci

das de 10, 635 pesos, disminuyendo en casi un S0%.

Por esta razdn €l porcentaje de integracion nacional pasa deun 21. 6% en -
1960, a un 26.9% en 1964, a su vez un 46% en 1965 alcanzando en 1966 un

537, de integracion. (12)

La industria auxiliar duplicd sus inversiones en 1964 con respecto a 1962,

alcanzando los 1, 500 millones de pesos y generando una producciGn por -
un valor de 3,000 millones de pesos. (13)

En 1965, las compras a los productores de autopartes sumaban 575 millo-

nes de pesos y en 1966, alcanzaron la cifra de 645 millones de pesos. (14)

Se puede apreciar en el crecimiento de los fabricantes de autopartes la - -
efectiva proteccion del Estado en su desarrollo, pues por ejemplo en 1966,
el 769 del costo total del vehfculo era suministrado por estos fabricantes,
resultando por ello un 35% mayor el costo del producto que si se hubieran

continuado las importaciones de partes - una vez descontados los gastos

de transporte y empaque,

Existiendo varias razones que explican los altos costos de manufactura de -
que se ha hablado, entre ellas el alto volumen de inventarios de materiales
y productos terminados que ocasionaron un aumento en el costo, también en
(12) Op. Cit. (1)

(13) Op. Cit. (1)
(14) Op. Cit. (1)
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el hecho de que la produccion de autopartes creciera a un ritmo mayor que
el de absorcidn de la industria terminal, traduciéndose en cuantiosas inver

siones, para el almacenaje.

Los precios fijados por el gobierno a los vehfculos, resultaban en 1966, --
superiores a los del pal's de origen en un 95% para autos standar, 65% para
compactos y un 45% para los populares, por lo cual las ganancias no resul-
taban escasas, sino simplemente restringidas respecto a los amplf'simos -

_mdrgenes obtcnidos anteriormente, (15)

Debido al auge de la industria auxiliar, los monopolios iniciaron la trans--
formacion de sus plantas, de ensamblaje en fabricantes de autopartes, - -

movilizando cerca de 10, 800 millones de pesos.

Una vez alcanzadas las metas fijadas en la reglamentacion de 1962, se hizo
necesario introducir nuevas modificaciones, una importante fue la especia
lizacion productiva de los fabricantes de vehfculos, en 1968 los avances de
esta reglamentacion eran los siguientes:

1.~ Aumentar la productividad y utilizar un mayor ndmero de partes - -
nacionales,

2. - Aumentar €l volumen de produccion, mediante planes de exportaciodn,
basados en el marco de operaciones de la A.L,A.L.C. (Asociaci6n -
Latinoamericana de Libre Comercio).

3.- Congelacion de modelos en lo que respecta a camiones,

4, - Especializacion productiva de fabricantes de vehfculos, (16)

(15) Op. Cit. (1)
(16) Op. Cit. (1)
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Cuando en 1972, tales modificaciones aparecfan en forma de un nuevo - -

Decreto que reemplazaba al anterfor, empiezan a hacerse presentes las

caracterfisticas de otro perfodo que domina hasta la actualidad con un - -

matfz de capital extranjero monopolista. l.os aspectos miAs importantes

del Decrew de 1972 son los siguientes:

1.

El grado minimo de integraci6n nacional respecto al costo directo

de producci6n ser8 de 60%, para la produccidn local, y del 40%, --
para la destinada a exportacidn.

Las empresas ensambladoras no podrén fabricar autopartes que -
puedan ser fabricadas por la industria auxiliar salvo en el caso de
fines de exportacibn,

A partir de 1973 las exportaciones deber&n ser compensadas ini--
ciando con el 407, de exportaciones con respecto al total importado,
porcentaje que aumentarfa gradualmente con el objeto de llegar en
1979 a un valor igual de exportaciones contra las importaciones.

Las empresas terminales que rebasen el 60% de integracién nacio-
nal tendrén como incentivo la autorizacién de una cuota extra de -~
produccién y las piezas que importasen para dicha produccién - -

extra no deberfin necesariamente ser compensadas con exportacio-
nes.

A partir de 1974, las empresas fabricantes de automdviles compac
tos, estandard y deportivos s6lo podrdn producir tres lfineas de - =

‘vehfculos con tres modelos por linea sin que la producci6n total de

modelos sea superior a siete. A partir de ese mismo afio, las - -
empresas fabricantes de automdviles tipo popular, 8dlo podrin pro
ducir hasta cuatro lineas de vehiculos con tres modelos por linea,
sin que la produccidn total de modelos sea superior a siete.

Se concederan insentivos fiscales a la exportacion de partes compo
nentes y vehiculos terminados. (17)

Actualmente y con un nuevo Decreto que desde el mes de junio de 1977 - -

esti vigente, la industria automotriz sufre algunas modificaciones en su re

glamentacibn.

a7)

Op. Cit, (1)
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Los puntos principales de este Decreto pueden resumirse asf:

L.- A partir del afio modelo 1978, la Secretarfa de Patrimonio y - -
Fomento Industrial fijara un presupuesto anual de divisas para -
la industria automotriz tomando en cuenta los objetivos fijados -
para este sector y la situacitn de la balanza de pagos.

2.- Las empresas de la industria automotriz terminal deberin gene-
rar por lo menos el 507 de las divisas netas necesarias para el
presupuesto de divisas, con la exportacidn de componentes fabri
cados por sus empresas de la industria de autopartes que cum-=
plan con un programa de fabricacién aprobado por la Secretaria
de Patrimonio y Fomento Industrial, el 50% restante podri ser --
obtenido con exportaciones de vehiculos y componentes automotri
ces, fabricados en planta propia o por empresas que no cuentan -
con un programa de fabricacién aprobada por la citada Secretarfa.

3.- Los grados minimos de integracién nacional que deberéin tener - -
los vehiculos automotores, partiran de una base con fecha de este
Decreto para alcanzar su objetivo en el afio modelo 1981, de'la - -
siguiente manera:

1977 1978 - 1979 1980 1981
Automdviles 50% 55%, 65%, 70% 75%
Camiones 65% 70% 75% 80% 85%
Tract. y Autob. 70% 75% 807, 85% 90%,
Tract. Agric. 65% 709, 75% 80% 85%
4, - Para determinar el grado de integraci6n nacional de los vehiculos

fabricados por la industria automotriz terminal, sdlo se tomarain
en cuenta los componentes automotrices producidos conforma a -
programas de fabricacién aprobados por la Secretarfa de Patrimo
nio y Fomento Industrial. -

5. - Las empresas de la industria terminal no podré&n fabricar compo-
nentes que produzca la industria de autopartes, sin embargo, la -
Secretarfa de Patrimonio y Fomento Industrial podra autorizar la
fabricaci6tn de componentes adicionales a los que ya producen o --
tengan aprobados para producir, cuando a su juicio sea benéfico -
para la economfa del pafs y el desarrollo de la industria nacional
y se cumplan ademis, los requisitos que al respecto fije la comi-
si6én Intersecretarial de la Industria Automotriz,
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Para que un componente clasificado como nacional de incorpora-
cion obligatoria pueda ser sustituido por uno de importacion, se
requerird la formulacion de un convenio con la Secretarfa de - -
Patrimonio y Fomento Industrial bajo las siguientes bases:

a) Que las partes interesadas presenten ante la citada Secreta-
rfa la solicitud correspondiente, indicando las razonesy --
consecuencias de la sustitucién, asf como los compromisos
que estdn dispuestos a adquirir.

b) Que dicha solicitud se analice conjuntamente con las empre-
sas de la industria terminal y la de autopartes que corres--
ponda y;

c) Que cumplan con las condiciones que en base a su solicitud
les fije la citada Secretarfa.

Solo las empresas de participacion mayoritaria mexicana podran
ser autorizadas directamente por la Secretarfa para producir - -
lineas de vehiculos diferentes a los ya aprobados.

Las empresas de la industria automotriz terminal que deseen - -
producir mds de un tipo de motor, deberdn exportar anualmente

como mihimo el 609, del volumen de la produccién del motor - -
adicional. (18)

Automdviles y Camiones, Principales Disposiciones Legales.

Asociacion Mexicana de Distribuidores de Automoviles, A,.C.
México 1979.
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CAPITULO 2

EL, DEPARTAMENTO DE COMPRAS Y SU IMPORTANCIA DENTRO DE LA

INDUSTRIA AUTOMOTRIZ TERMINAL
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2.1.- EL POR QUE DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

La empresa como sistema necesita insumos, €s decir, entradas; de - -
recursos humanos, de recurscs monetarios, recursos tecnoldgicos, etc.
estas entradas hardn posible que una organizacién cumpla su funcidn de

prcductora de bienes y/o servicios.

Al ser las entradas al sistema empresa €l punto donde se inicia el ciclo
de generacion de satisfactores, resulta muy importante que €stas se - -
canalicen por un medio adecuado, en otras palabras, es necesario que --
exista un Departamento que actde como puerta de entrada de todo lo reque
rido para la produccion, tanto como para el mantenimiento y demds mate-

riales y mobiliario que la organizacion necesita para fungir como tal.

El Departamento de Compras juega un papel importantfsimo dado que de lo

que se compre dependerd lo que se procese y posteriormente se venda,

En la Industria Automotriz Terminal, el Departamento de Compras adquie
re un lugar diferente al que podria tener en cualquier otra empresa y ésto
es debido a que este tipo de industrias tienen un cardcter de maquiladoras,
es decir, terminan el trabajo que ya se inici6 en otras muchas empresas,
éstas dltimas son las productoras de autopartes, mismas que terminardn

ensambldndose en la ya mencionada Industria Automotriz I'erminal.
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Al ser este tipo de industria el eslabon final de una gran cadena, los - -
defectos que tuviese a su inicio, se reflejardn obviamente en su etapa fi_
nal y de ahf que sea tan importante que todas las empresas que auxilian
en forma de proveedores a las industrias ensambladoras automotrices --
tengan que ser seleccionadas de manera profesional para que no existan
fallas que puediesen reflejarse al ser armado completamente el automd-

vil,

Es por lo anterior, pertinente hacer hincapi€ en la necesidad de que exis
ta de manera singular y sistemdticamente bien organizado un Departa--
mento de Compras, que lleve a cabo todas las funciones necesarias para
que todas las partes que involucre la fabricacion de un automdvil se hagan
llegar a tiempo, en la cantidad adecuada, al precio justo y de la calidad -
requerida. Es aqui en donde el Departamento de Compras entra en accion

para cumpliz todos estos requisitos, puesto que en este Departamento se

realizan actividades tales comn:

1). - Establecer fuentes de aprovisionamiento.
2). - Entrevista a los representantes de los proveedores.
3). - Visitar las fabricas de los proveedores.
~ 4). - Conseguir cotizaciones y llevar a cabo las negociaciones.
5). - Escoger el proveedor y hacer la adjudicacioén,
6). - Negociar rechazos y ajustes.
7). -  Vender los desechos, sobrantesy artfculos ya en desuso.
8). -  Obrar de acuerdo con los controles del Gobierno.
9). - Presupuestar los egresos via compras, basados en experien

cias pasadus y en necesidad futuras.
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Cada una de las actividades anteriores es desarrollada sistemdticamente

y con procedimientos preestablecidos por un grupo de profesionales - -

dentro del Departamento de Compras.

De Jo anterior se desprende que, en la época actual y dentro de la indus-

tria automotriz ensambladora, la actividad de comprar no se puede -

subordinar al simple hecho de intercambiar dinero por mercancias.

Asimismo, de no existir un Departamento de Compras por medio del - -
cual se centralicen todas las entradas de bienes y servicios, cada Depar
tamento comprarfa lo que necesitara, originando con €sto una anarqufa -
en loc egresos con lo cual los gastos de 1a empresa se dispararfan de tal
forma que de no aumentar su precio de venta, se verfa en peligro de no -
solo dejar de tener un rendimiento o utilidad, sino de perder; la prdctica

anterior orillarfa a tener un precio de venta tan alto que podria perderse

mercado.

Es por eso que la actividad de compras debe ser independiente y no estar
relegada a ningdn Departamento como lo fue en la mayorfa de las empre-

sas hasta antes del primer movimiento bélico a nivel mundial.




- 19 -

2.2.- SUS PRINCIPAL ES OBJETIVOS:

Dentro de los principales objetivos del Departamento de Compras se --
encuentran los siguientes: adquirir la calidad adecuada, en las cantida-
des apropiadas, en los momentos oportunos, de los proveedores adecua

dos y al precio debido.

Si cualquiera de ellos es omitido puede redundar en una transaccién - -

insatisfactoria y antiecon6mica.

Lo gque es adecuado, apropiado y oportuno en cada uno de los factores -
mencionados es a menudo cuestién de opinién de grupo, pero, en la ma-
yorfa de los casos, estas opiniones pueden estar y deben ser respaldadas
por principios fundamentales basados en el analisis cientifico y en la - -
experiencia. Estos objetivos fundamentales pueden aplicarse a los orga-
nismos de gobierno e instituciones pGblicas, asf como a todas las formas

de empresas y negocios.

CALIDAD. -

Al hablar de calidad debe entenderse las cualidades necesarias para llevar

a cabo ios propfsitns para los cuales se esti comprando la mercancia.

No siempre resulta facil aplicar esta norma a los materiales, maquinaria

y otros componentes que se utilizan en la industria automotriz terminal.
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Si la calidad adquirida es innecesariaimente superior a la adecuada, el
comprador se vera obligado a pagar mas por dicha calidad lo cual pue

de ser causa de que la empresa venda a precios que lo expulsen del -

mercado.

Por el contrario, si la calidad es inferior, el comprador podra tener un
ahorro en sus costos primarios, pero los desperdicios y rechazos pos-
teriores pueden hacer que los costos finales sean mis altos de lo que -

los hubieran hecho unos materiales més caros.

En la industria automotriz terminal la calidad de los materiales compra
dos cobra escencial importancia en vista de que la imagen de la empre-

sa estari en funcibn de la calidad de las partes que ensamblan.

El toque final que una empresa automotriz terminal dc a sus coches, no
tendrfa objeto, por muy fino que fuera éste, si las piezas que se estin

ensamblando tubiesen una calidad que deja mucho que desear.

CANTIDAD. -

Cantidad adecuada significa hacer llegar a la empresa el volumen necesa
rio para mantener una produccifn sin interrupciones, puesto que las - -

interrupciones en la produccibn por falta de materiales resultan mnuy - -

costosas.
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Por otra parte, el sobreaprovisionamiento resulta también costoso debi.
do a factores tales como €l almacenamiento y los cargos por seguros,
el interés devengado por la inversion y por la posibilidad del deterioro

y de quedar fuera de uso.

TIEMPO. -

Lo oportuno o adecuado del momento va ligado con la cantidad adecuada,
pero puede afrontar consideraciones mds especificas. En el caso de la
industria automotriz terminal pueden encaminar sus compras hacia los
centros de produccion a base de un programa ajustado al tiempo. Su -
finalidad es ahorrar tiempo y gastos de manejo de materiales, mismos
que son mayores cuando las materias primas o los componentes, se - -
entregan en almacenes centrales para enviarlos y entregarlos después -
a los centros de produccion. Cuando €l Departamento de Abastecimiento
entrega un pedido a un proveedor bajo las condiciones antes mencionadas,
especifica no solamente el dfa de entrega sino también la hora y la puerta

por donde la misma habrd de efectuarse.

Es requisito esencial que el Departamento encargado de programar la pro
duccion coordine las entregas de los proveedores por medio de progra--
mas preestablecidos que facilitardn que el proveedor cumpla con este - -

objetivo.
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SELECCION DE PROVEEDORES. -

La seleccion del proveedor ideal es tarea del comprador y esta decision
debe basarse en la confiabilidad que el proveedor tenga para cumplir --
todos los objetivos comprendidos en la compra. El proveedor tiene la
obligacidn de entregar la cantidad y la calidad pedidas, en €l momento

y lugar adecuados y al precio convenido.

El servicio que el proveedor preste a sus clientes se ha convertido en el
elemento de importancia principalmente en este tipo de industria, la - -

automotriz.

La buena seleccidn de los proveedores se estd auxiliando ditimamente con
una seccion dentro del Departamento de Abastecimiento que se denomina
por lo general "Fomento o Desarrollo de Proveedores", logrando con - -
ésto un andlisis mds detenido y cientifico de toda la estructura organiza-
cional del proveedor, redundando €sto en una mds acertada selecci6n de --

los proveedores.

Dentro de la industria automotriz terminal o ensambladora se manejan, - -
como pocas empresas lo hacen, cientos de proveedores debido a que un - -
automdvil es el producto del ensamblaje de cientos de piezas, todas ellas -

fabricadas por diferentes industrias proveedoras.
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De tal suerte que el contar con varios y confiables proveedores, dadas
las condiciones econdmicas de México y el desarrollo industrial que -

se observa en el contexto nacional, no resulta tarea facil.

Por esta razbn se hace necesario poner especial interés en esta tarea -
de eleccion de proveedores auxilidndose de todos los medios posibles -
para lograr el objetivo de contar con proveedores alternos, que sean

confiables y satisfagan los requerimientos de tan importante industria.
PRECIO. -

Por Gltimo diremos que de todos los objetivos del Departamento de - -
Compras, el precio es uno de los mas transcendentes, una vez que se
han adquirido todas las caracteristicas que el producto comprado nece
sita, sobreviene una negociacién del precio, ésta deberi enfocarse a
pagar una cantidad de dinero que guarde justa relacién con la calidad y

servicio que se haya obtenido del proveedor.

Debe a su vez tomarse en cuenta que ¢l desembolso que se hara debe --
quedar dentro del presupuesto del Departamento y no exceder del limite

fijado para no perder mercado con respecto a sus competidores,

-



- 24 -

Los materiales que estin expuestos a una constante variacién en su - -
precio en el mercado, constituyen un elemento dentro del precio ade--
cuado. Este elemento debe ser tratado con especial atencibn en el - -
momento de fincar una 6rden de compra. El pedido se debe hacer por
una fuerte cantidad de la mercancia especificada, misma que seri en-
tregada de acuerdo a los requerimientos de produccion en remesas --

peri6dicas y parciales; el precio se pactara de antemano y s6lo podra

ser modifido previa solicitud del proveedor y con la debida comproba-

ci6tn de que sus costos se han incrementado.

La estadistica de variacion a los costos de las mercancfas compradas
son de ayuda para determinar la tendencia que han sufrido los materia
les adquiridos durante un par de afios por lo mencs, Este dato es a -
menudo utilizado para proyectar el desembolso via compras y para - -

otorgar incrementos cuando se presenta una negociacibn.
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2.3.- EL DEPARTAMENTO DE COMPRAS Y SUS NEXOS

CON OTROS DEPARTAMENTOS:
Debido a la interdependencia que los departamentos tienen dentro de una
organizacion es importante mantener activada la comunicacién. El - -
Departamento de Compras juega un papel importante en esta interrela-
cion pues tiene conexiones con todos los departamentos. El agente com-
prador tiene que ser diplomdtico y adaptarse a la manera de ser de todas
las personas para lograr su colaboracion, pues Unicamente cuando todos
los departamentos estén t€cnicamente bien relacionados, se obtendrdn --
buenos resultados. Dicho en términos de direccién, los resultados se -~

miden en funcidn de las ganancias obtenidas.

El Departamento de Compras en la industria automotriz terminal, tiene -
principalmente relaciones con los departamentos de Planeacion y /o Coordi

nacion de la Produccion, Control de Calidad, Ingenierfa del Producto, Pro-

duccion y Finanzas,

PLANEACION DE PRODUCCION, -

El Departamento de Compras en coordinacion con el de Planeacion desarro-
llan una actividad que se encamina a abastecer al Departamento de Produc-

cion, de todos los materiales necesarios para el ensambleje de los automo

viles.
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En el Departamento de Compras se elaboran los pedidos, mismos que en
la mayorfa de los casos tienen cardcter de pedido abierto, es decir, no
se estipula que cantidad de tal o cual material se requerird y en que mo-
mento, €s entonces cuando entra en accidn el Departamento de Planeacion
programando, en base a necesidades de produccion, las entregas en volu-

men de piezas y fechas de entrega.

Compras también tiene una estrecha relacion con Planeacion en el sentido
de supervision de servicio que proporcionan los proveedores en cuanto a
sus entregas; €l seguimiento que se haga a la entrega de los materiales -
dard una pauta al Departamento de Compras para que 'presione" a sus - -
proveedores que estén fallando o elegir otro cuando la falla sea persisten-

te.

Es importante hacer énfasis en la buena comunicacion que debe existir - -
entre ambos departamentos y hacer un frente comdn para con los proveedo
res pues suele darse el caso en el que Compras mantiene relaciones con -
un proveedor, ajenas a las que guarda el personal de Planeacion para el - -
mismo proveedor, es decir, la "presion’ que ejerce el seguidor de materia
les del Departamento de Planeacion hacia los proveedores hacen que las re-
laciones se tornen un tanto tensas y poco cordiales mientras que las relacio
nes de gratitud se guardan para con el agente comprador pues es quien favo

rece en dltima instancia con un pedido al proveedor.




Desde este punto de vista es imprescindible contar con una constante -
comunicacion entre seguidor y comprador para mediar estas situacio-
nes y no caer dentro de una guerra €n la misma organizacion en la cual

en muchas ocasiones el proveedor es el drbitro.

El Departamento de Planeacion debe mantener constantemente informado
al de Compras de los servicios que un proveedor estd brindando y de las
necesidades apremiantes que de X o de Y material tenga la linea de - -

ensamble para cumplir su objetivo.

El Departamento de Compras debe comunicar a su vez al de Planeacion -
de los compromisos que se adquieran con nuevos proveedores o de cance
laciones a los ya existentes y de la misma forma informar de todas las -
O6rdenes de compra y modificaciones a las mismas que se hagan en un - -
momento dado para que Planeacién program< oportunamente Ja periodici-

dad de las entregas y €stas lleguen con oportunidad.

En la medida que Planeacion y Compras estén bien comunicados se coordi
nardn con €xito las necesidades de materiales y de esta manera el abaste -
cimiento serd en el volumen adecuado y en el momento preciso, tales son

dos de los objetivos de €ste tan importante Departamento.

CONTROL DE CALIDAD, -

Otro de los objetivos del Departamento de Compras, es la calidad, y ésta
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no estarfa bien cuantificada si no se contara con un grupo de técnicos

en la valuacién de la misma.

Por tal motivo se hace necesario establecer contacto contindo con el -
departamento de Control de Calidad, el cual interviene para someter
a diversas pruebas los materiales comprados y dictaminar si cumplen
con el miimo de cualidades que el ensamblaje requiere para su buen

funcionamiento.

Cuando Compras adquiere un material de nuevo ingreso para la produc
cion, éste debe ser evaluado por Control de Calidad para lo cual se - -
hacen llegar muestras de material en cuestién a este departamento y --
una vez corridas las pruebas se notificard al departamento de Compras
el resultado para que en caso de ser €ste positivo se proceda a la colo-
cacion del pedido, de no ser asi la acci6n que deberd asumir Compras

serd la de buscar otro proveedor o en su defecto sugerir en base al re-

porte de Control de Calidad mejoras al producto con el mismo proveedor.

También Control de Calidad puede detectar problemas de ensamblaje con
algdn material que ya se ha estado comprando y notificara de inmediato

al departamento de Compras para que €ste a su vez lo notifique al provee
dor y tome accidn para resolver el problema que se haya presentado en -

los productos que €| abastezca y se vean involucrados en problemas, toda
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vez que se hayan necho los andlisis de cuales son las causas que ocasiona

ron dichas fallas, para tomar accién inmediata.

L.a comunicacion entre estos departamentos debe ser dgil pues en la medi
da que Contro!l de Calidad apruebe las muestras que Compras le ha turna -
do para su valuacion, se verd favorecida la actividad de incorporar nuevas

partes a la lfhea de ensamble.

INGENIERIA DEL. PRODUCTO.

La comunicacion que existe entre estos dos departamentos serd vital para

abastecer oportunamente al departamento de Produccion.

Podrfamos empezar formulando una pregunta ;qué se va a comprar?: mis-
ma que el departamento de Compras se hace .ada vez que inicia un nuevo
modelo, acompaiiadas de dudas tales como jque piezas serdn substituidas
por otras?; jcudles se seguirdn comprando? jcudntas serdn nuevas dentro
de la llhea de ensamble? y si existieran muchas partes nuevas, Jexistira -
proveedor a nivel nacional que las fabrique?: y si asf fuera que tiempo se

tardard el proveedor en entregar produccion?

Todas estas dudas se disipardn en la medida que Ingenierfa del Producto --
haga llegar oportunamente al departamento de Co'npras el listado de las -

partes que habrdn de ser utilizadas para ¢l ensamblaje del modelo que esta

por empezar,
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La informacidon que Ingenierfa del Producto otorgue a Compras deberd
contener todos los datos necesarios para que se pueda proceder a la -
compra sin dudas, es decir, dichos datos deben por lo menos mencio-
nar si la parte es nueva o ya se ha estado usando, que especificaciones
técnicas debe contener dicha parte (para tal efecto deberd Ingenierta
del Producto acompaiiar su informacion con un plano de cada parte a --
comprar), que modelos usardn la parte en cuestién, cual serd el reque-

rimiento por unidad, etc.

Con las aclaraciones anteriores serd suficiente para que el agente com-
prador proceda a la bdsqueda del proveedor a quien se le colocard la --

orden de compras.

El departamento de Compras es un eslabdn que estd después del de Inge-
nierfa del Producto y si éste dltimo se atrasa con formulacion de su infor
macion, existird como resultado un atraso en el abastecimiento y ésto -

significard un atraso en la produccién mismo que visto financieramente -

es una pérdida de dinero.

Por su parte, el departamento de Compras debe retroalimentar al de - -
Ingenierfa del Producto, haci€ndole saber cuales de las partes que einitié
para su compra, es imposible conseguir en el mercado nacional mencio--

ndndole por medio de un documento oficial dentro de la organizacion cuales
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son las causas por las cuales no se puede conseguir, para que de €sta
manera el departamento de Ingenierfa del Producto, proceda a la - -

substitucion de esta parte o en su defecto traerla de importacion.

También deberd Compras estrechar la comunicacion hacia Ingenierta
del Producto para hacerle recomendaciones de tal o cual material y de
tales o cuales especificaciones dardn €l mismo funcionamiento dentro

del vehifculo y serd mds fdcil su consecucidn en el mercado nacional.
b

.o anterior basado en la experiencia que el agente comprador tiene con

todos sus proveedores y del mercado de autopartes en general.

Cuando la comunicacion entre los departamentos de Ingenierta del Pro-
ducto y Compras €s eficdz y se han establecido normas a seguir para -
agilizar toda la informacion que fluya de ambos lados; los problemas de;
Jque se va a comprar? y si jse podrd conseguir a tiempo en el mercado

nacional?; habrdn desaparecido.

PRODUCCION.

El departamento de Produccion es el que mds utiliza los servicios del --
departamento de Compras y es el que mds objeciones ha puesto a dicihos
servicios, debido principalmente a la creencia de que cualquier persona
que sea ajena a la produccion directa no podrd hacer una buena labor de

compra de los materiales necesarios.
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La mayor parte de los esfuerzos del abastecimiento estdn encaminados
hacia satisfacer las necesidades de produccién. Probablemente la meta
principal de la produccidn sea su funcionamiento ininterrumpido, la con

tinuidad de la producciodn significa costos unitarios mds bajos.

Los paros de las mdquinas y la falta de materiales son las causas prin-

cipales de que la produccién deje de lograr sus objetivos.

Si el departamento de Compras conoce con anticipacion las necesidades
futuras de la produccidn, puede mantener la existencia a un nivel econd
mico, lo que ahorra €l tener que incurrir en inventarios excesivos, asf

como los intereses correspondientes a la inversion.

Por regla general el departamento de Produccion quiere "jugar a la segu
ra'" lo que significa que quiere contar con existencias mayores a las -
necesarias y €s en este punto en donde ambos departamentos deben comul
gar el mismo hecho de manejar con confianza y profesionalismo un nivel

econ6mico de existencias.

Debido al contacto continuo con los agentes vendedores de otras empresas,
el departamento de Compras estd enterado a menudo de nuevos productos
y nuevos sistemas de trabajo. Esta informacion puede pasarla al departa -

mento de Produccion para que la estudie, lo que puede ser motivo de que -
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algunas veces la empresa reduzca sus costos de operacion capacitdndola

para ganarle alguna ventaja a la competencia.

FINANZAS.

Los departamentos de Finanzas y Compras tambi€n pueden ayudarse mu-
tuamente. La situacion financiera por la que est€ pasando la empresa en
un momento dado, podrd marcar la pauta para que el departamento de - -
Compras negocie las condiciones de pago que se ajusten a dicha situacion

financiera.

Por up lado si las finanzas de la empresa estdn en un momento critico el
departamento de Compras podrd pactar de alguna manera con sus provee-

dores para que la falta de pago oportuno no redunde en un sobrecosto por

intereses moratorios o deterioro del servicio.

Si por el contrario, la situacidn financiera de la empresa es buena, se --
podrdn ofrecer beneficios por medio del abastecimiento al ganar descuen-
tos por pronto pago que en muchas ocasiones son jugosos y s€ recomien- -

dan para sanear las finanzas tanto del cliente como del proveedor.

Por dltimo, Finanzas puede colaborar en mucho para con el abastecimiento
cuando un proveedor solicita auxilio financiero para la expansién y mejo-
rfa de su negocio, redundando €sto en un mejor servicio por parte del - -

proveedor. Con lo anterior se puede asegurar el buen abastecimiento en el

futuro.
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CAPITULO 3

PROCEDIMIENTOS Y DESCRIPCIONES PROPUESTOS PARA LOS
PRINCIPALES PUESTOS DEL. DEPARTAMENTO DE
COMPRAS.
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3.1.- DESCRIPCION DE PUESTOS,

Para que un departamento obtenga resultados satisfactorlos dentro de la
empresa, €s necesario contar entre otros factores con un buen equipo -
humano, el secreto para poder conseguir dicho equipo humano, es saber
seleccionar al personal que resulte ideal para cubrir las necesidades de

cada puesto dentro de un departamento determinado.

No se sabria que caracterfsticas deberfa tener la persona a contratar, -
si no se suplera que necesidades se tienen que cubrir. Es entonces cuan
do se hace necesario describir en que consiste cada puesto, saber que --

forma tiene para encontrar la persona que cubrird ese hueco con gran pre

cisién.

La descripcion de puestos ha sido un gran auxiliar en la consecucion del -
personal que formard una completa organizacion, dejando un margen de -
error mihimo entre las necesidades del puesto y las caracterfsticas del -

titular del mismo.

Al hacer la descripcidn de cada puesto deben observarse aspectos como:
a) Objetivo del puesto
b) Actividades principales
c) Relaciones intermas y externas
d) Saber, pensar y actuar (Caracterfsticas del titular)

e) Finalidad del puesto
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L.os puntos anteriores deben realizarse atendiendo a los objetivos del
departamento, observados €stos en forma estricta, para de esta ma-
nera, la persona que llene los requisitos de cada puesto, cumpla con

los fines del departamento.

Las descripciones de puestos que a continuacién se proponen intentan
marcar en forma idonea cuales son las caracterfsticas con las que --
debiera contar el aspirante a ocupar alguno de los importantes puestos

del departamento de Compras en la industria automotriz terminal.
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3.1.1. Comprador Partes Productivas Nacionales.

a.- CONTENIDO DEL. PUESTO

a,l. - Objetivo del puesto:

Adquirir el material productivo (para ensamble, de repuesto, procesi
vo y auxiliar) necesario para la produccion, con la calidad, precioy --

tiempo convenientes a través de negociaciones con los proveedores.

a. 2. - Actividades principales del puesto:

El dtular del puesto, para alcanzar el objetivo planteado:

Analiza la informacion técnica que envia Ingenierta del Producto; emisio-
nes, diseifios, especificaciones, etc., sobre partes nuevas o de uso pre-
vio, a fin de conocer las nuevas caracterfsticas t€cnicas de cada parte y
proceder a seleccionar previamente a posibles proveedores nacionales,

a los cuales se les proporcionan todos los datos necesarios para que coti_
cen las partes, costos de herramental y calculen el tiempo de fabricacion
de las muestras correspondientes para proporcionarlas a los departamen
tos de Control de Calidad e Ingenierfa del Producto, para que realicen las
pruebas necesarias. También requiere y hace seguimientos a partes para

pilotaje.

Recibe las requisiciones autorizadas para la adquisicion de partes de re-
puesto que solicita el departamento de Refacciones para proceder a nego--

ciar con los proveedores que nos fabrican el imayor volumen de equipo y /o
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material original o con posibles sustitutos, dentro de un plazo mihimo, a
fin de obtener precio y calidad semejante para que refacciones obtenga -

el mdximo de utilidad.

Adquiere material procesivo o auxiliar que es necesario para el buen fun
cionamiento de la lihea, con la calidad, tiempo y precio convenientes; --
lijas, solventes, llantas, adhesivos, pinturas, selladores, calcomanfas,

oxfgeno, acetileno, 4cido nitrico, etc.

Analiza las cotizaciones que presentan los proveedores para fabricar las
piezas que se les solicitan, obteniendo asesoria del departamento de - -
Andlisis de Compras, para determinar si los precios son adecuados; acla
ra posibles inconformidades que se presenten con algdn proveedor y trata
de llegar a un acuerdo conveniente a fin de disminuir costo de adquisicién;
selecciona definitivamente al proveedor que ofrezca precios, calidady - -
servicio mds adecuados tomando en cuenta los antecedentes de cada uno, -
Indice de rechazos, cumplimiento oportuno de los pedidos, resultado de las

muestras; auxilia a los proveedores en caso de problemas técnicos y de --

pago.

Atiende a los proveedores en las visitas que realizan a la empresa para a-
clarar posibles dudas que se presenten en la interpretacion de planos, di--

mensiones o especificaciones, cuando tengan problema de abastecimiento -
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de materia prima, transportes, herramental, etc.; y en las solicitudes
de aumento de precios. Cuando cualquiera de estos problemas adquiere
dimensiones complicadas, se hace necesario visitarlos en sus respecti-

vas plantas.

Colabora en el desarrollo de nuevos proveedores a través de la informa
cién que se obtiene de la industria automotriz terminal, visitando al po-
sible nuevo proveedor para verificar que el equipo con el que cuenta sea
adecuado para fabricar la (s) piezas que se le piensa (n) encomendar, --

tomando todas las decisiones al respecto.

Auxilia al departamento de Planeacifn en la activacién del material cuan-
do algln proveedor se ha atrasado notablemente con respecto al progra--
ma de entregas establecido: ademés debe intervenir cuando el material -

adquirido cause algln problema en la lfnea a fin de colaborar en una solu

cibn agil a través de los proveedores.

El titular del puesto adquiere el material necesario a precio y calidad --
convenientes, asegurindose de obtener el mejor servicio, colaborando en
la realizacion de una producci6n adecuada y evitando posibles pérdidas --

por material obsoleto o desperdicios al negociar retrabajos,
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b.- NATURALEZA Y ALCANCE.

b.1l.- Relaciones Internas.

I.as relaciones que se mantienen dentro de la empresa son con los si--

guientes departamentos:

Con Ingenieria del Producto que proporciona toda la informacién técnica
necesaria de las nuevas partes, a fin de basar las negociaciones de - -
precios con los proveedores; se le entregan las muestras que envian --
los mismos y se le comunican posibles desviaciones que éstos sugieran

o que han realizado por facilidad de proceso y/o reduccién de precio.

Con Control de Calidad, a quien se le proporcionan muestras que envian
los proveedores e informa las causas por las que han rechazado algtn --
material.

Con Refacciones, quien envia las requisiciones de compra de repuesto.
Con Planeaci6n, para asesorarlo en posibles problemas que se presenten
con los proveedores en la entrega oportuna de los pedidos. Proporciona
algunas veces el programa de entrega de material.

Con Producci6n, quien informa posibles rechazos de material en la linea.

Con Finanzas, para poder activar el pago de facturas a los proveedores

evitando posibles fricciones o problemas posteriores con los mismos; --
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ademds se tramita el anticipo que algdn proveedor requiera para fabricar

algan producto.

Con Mexicanizacion y Exportacion,*quien informa posibles integraciones
de piezas con la Industria Automotriz de Autopartes cuando no es posible
conseguir alguna parte en el mercado extranjero, a fin de que se fabrique

localmente.

Dentro del propio Departamento las relaciones mds estrechas son con los
analistas de compras, ya que le proporcionan informacion sobre los pre-
cios objetivos a pagar al proveedor por los productos que vende, eltabu-
lador presupuestal de incrementos a los precios, que es una base para la

negociacion de aumentos con €l proveedor, etc.

b.2. - Relaciones Externas.

Fuera de la empresa las relaciones son con los proveedores nacionales,

a los que atiende cuando hacen visitas a la compaiifa con el fin de recoger
las solicitudes de cotizacidn, pedidos de material, cuando necesiten ase-
sorfa técnica o pidan aumentos en los precios o posibles muestras de par-
tes que se piensan nacionalizar para poder desarrollar el herramental --
necesario; tambi€n les visita en sus plantas y analizan los proyectos que

tienen para ampliar su produccion o para la diversificacion de los produc-

tos que fabrican,

*Mecanizacidn y Exportacion, es el Departamento que se encarga de - -
integrar material a nivel nacional y exportar partes diversas.
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Con representantes de la Industria Automotriz Terminal a trav€s de las
reuniones que se efectdan en las diferentes plantas armadoras, a fin de

intercambiar experiencias.

b.3.- Saber.

Se presume que €l tiempo de entrenamiento dura aproximadamente seis
meses; sin embargo, el Comprador debe entrenarse en actividades - -
ciclicas anuales y obtener un conocimiento completo de todas las carac-

terfsticas de los proveedores con los que adquiere el material que le --

corresponde.

Son convenientes los cursos de compras, relaciones humanas, adminis
tracion, toma de decisiones, comunicaciones y especializarse sobre -

todos los aspectos t€cnicos del material y /o partes que adquiere,

b.4. - Pensar.

Las dificultades mds comunes que se le presentan a un comprador sou
informacion té€cnica incompleta que propozrciona Ingenierfa del Productu.
atrasos en las emisiones de nuevas partes provocando que las negocia. it
nes sean apremiantes; problemas con los proveedores para fabricar uiy
nas pi€zas ya sea por que los planos, disefios o especificaciones esteu
incorrectos o por no tener €l herramental necesario, incrementos en 1o

precios de compra no llegando a un acuerdo con el proveedor; liquidc it
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nes inoportunas a las facturas de los proveedores creando algdn resen-
timiento con efectos posteriores, reclamaciones de los proveedores --

por material rechazado, etc.

El superior inmediato interviene cuando no llega a algdn acuerdo con €l
proveedor en los precios que exige, cuando tiene un resentimiento gra-
ve el proveedor con la empresa, cuando se coordinan las intervenciones

que se suelen hacer en juntas con otros departamentos, €tc.

El ocupante del puesto tiene oportunidades de aplicar su creatividad en
cuanto al logro de un desarrollo de proveedores conveniente para dismi

nuir costos por adquisiciones o para mejorar la calidad.
b.5- Actuar.

Las decisiones mds comunes que toma €l titular del puesto son: Seleccion
del proveedor mds adecuado para fabricar alguna parte, aceptacion de --
algdn incremento a los precios que exige el proveedor; aprobacion en la
Planta de los proveedores del procedimiento de fabricacion de alguna par-
te; aceptacion o rechazo del incremento a la cantidad de material pedido
que ofrece el proveedor, a fin de disminuir costos; aceptacion y tramita-

cion de desviaciones a las partes que hace el proveedor,
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Con el superior inmediato aprueba algdn incremento de precios no muy
justificado; el cambio de proveedores cuando sea conveniente y con --
otros departamentos ce la empresa se coordinan las soluciones que se

ofrecen al proveedor que tenga problemas para fabricar alguna parte.

Las decisiones que toma el titular del puesto son importantes, ya que -
en base a ellas se obtiene ahorro por compras convenientes y se dismi-

nuyen los rechazos de material.

c.- FINALIDADES DEL PUESTO.

Este puesto persigue primordialmente:
Detectar convenientemente la utilizacion que se le va a dar al producto
adquirido, a fin de comprarlo con las caracteristicas y calidad conve--
nientes, evitando posibles problemas posteriores a Produccion por recha

zos de unidades, o a Control de Calidad por rechazos de material.

Ofrecer el material productivo en cantidad y precio, segdn las necesida-

des de produccion.

Negociar convenientemente los incrementos a los precios que proponen --

los proveedores, a fin de minimizar los costos de adquisicién.

Procurar que las partes compradas rednan las caracterfsticas técnicas --

exigidas.

Mantenerse dentro del presupuesto de compras que se le ha marcado.
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Negociar retrabajos de material absoleto o desperdiciado, a fin de evi-

tar pérdidas por estos conceptos.




- 46

3.1.2. - ANALISTA DE COSTOS OBJETIVOS
a, - CONTENIDO DEL PUESTO,

a.l.- Objetivo de! puesto.

Determinar precios objetivos a pagar a la industria de autopartes por
los productos que nos proporcionan, a través del andlisis de los ele~="

mentos que integran sus costos de produccion.

a. 2, - Actividades principales del puesto.

Para lograr este objetivo, es necesario que el titular del puesto realice

una serie de andlisis al proceso de la fabricacidn de las partes compo-

nentes del vehiculo.

Cantidad, calidad y costo de adquisicion de la materia prima utilizada
por los proveedores, estudios de los procesos de manufactura y mano
de obra directa, andlisis de disefio, planos y especificaciones de las -
partes fabricadas y posibles cambios en los materiales, en los proce-
sos, en la tecnologla, en las especificaciones, en el equipo, etc. Para

obtener una calidad adecuada y reducir costos de abastecimiento a la -

empresa.

Tiempo y movimiento invertidos en las operaciones de produccion y and

lisis de la maquinaria utilizada.
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Gastos indirectos del proveedor: material auxiliar, herramienta, ener-
gia eléctrica, prestaciones, depreciaciones y mantenimiento de la ma--
quinaria, mano de obra indirecta, pé€rdidas, miscelaneos, etc. Gastos
de operacidn: gastos de administracion, comerciales etc. Utilidades

alcanzadas por la venta de sus productos.

Ademds es responsable de:

Elaborar e integrar estudios de costos objetivos para partes de produc-
cidn y para adquirir nuevas partes en proyecto, requeridas por el de--
partamento de Ingenierfa del Producto; asf como del herramental que
cobra el proveedor para fabricarla, ya sea por readaptaciones, cambios

y /o cuando estén desgastadas o dafiadas,

Concentrar y controlar toda la informacidn relativa a los costos objeti-

vos de las diferentes partes. Es responsable de manejarla acrualizada

a través de 1a mesa de control.

Mantener estadfsticas que muestren la correlacion que existe entre los
factores del costo en funcion del tipo de proveedor como: mano de obra

directa contra gastos indirectos.

Mantiene actualizada la informacién sobre diagramas de procesos de --

fabricacion de las partes costeadas asi como los costos de la maquinaria




- 48 -

que tienen los proveedores a fin de analizar los gastos indirectos.

Visita la cdmara de la industria y del acero, del pldstico, del hierro,
del hule, etc., a fin de conocer posibles diversificaciones del material

o incrementos en los costos de adquisicién de estos materiales,

El titular del puesto proporciona las bases necesarias para una negocia

cion de precios justos con los proveedores y verifica técnicamente que

los aumentos que soliciten sean adecuados,

Al desaparecer este puesto de la empresa no se tendrfan fundamentos --
técnico-cientificos para acordar los precios de las piezas con los provee
dores y para agilizar adecuadamente el presupuesto anual de compra de
material, repercutiendo en fugas de dinero por negociaciones inconvenien
tes.

b. - NATURALEZA Y ALCANCE

b.1l. - Relaciones Internas.

El ocupante de este puesto se comunica con los siguientes departamentos

de la empresa, los cuales le auxilian para cumplir con el cometido asigna

do;

Con Ingenierfa del Producto, quien proporciona toda la informacién técni-
ca que se necesite de nuevas partes y se le trasmiten las sugerencias que

proporciona el proveedor para disminuir los costos de fabricacion.
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Con Planeacibén quien informa sobre voltmenes de material que entregan
los proveedores con respecto a los pedidos elaborados, también facilita

algunas piezas para analizarlas.,

Con Control de Calidad, el cual proporciona los anéilisis de rechazos de
material a fin de poder mejorar en el aspecto técnico de las partes fabri

cadas por los proveedores,

L.os nexos dentro del departamento de Compras tienen los siguiente ob-

jetivos:

A Estudics econbmicos y presupuestos se le proporcionan los precios - -
objetivos y la cantidad de material que se piensa utilizar en el afio a fin -

de proceder a elaborar el presupuesto de compras.

Mesa de Control le proporciona toda la informaci6n resultante de las - -
negociaciones del comprador a fin de evaluar el gasto realizado contra -

el presupuesto de cada comprador para medir el desempefio de los mis-

mos,

A los compradores los asesora en las negociaciones que realizan con los

proveedores, aclardndoles posibles dudas sobre los precios objetivos - -

elaborados.




b. 2- Relaciones Externas.

Las relaciones externas son con personas de la industria automotriz ter-
minal a nivel jefes de departamento para inrervenir mensuaimente en el

intercambio de experiencias obtenidas por proveedores.

Con la industria nacional de autopartes, por medio de visitas, para poder
analizar los procesos de manufactura, el equipo disponible, la materia --
prima empleada, etc., a fin de integrar los precios objetivos de las par-

tes componentes del vehiculo.

Con las cadmaras de la industria del hierro y del acero, del hule, del pldas
tico, etc., para conocer posibles diversificaciones del materialy/o - -

planes de incremento en los costos de adquisicion.

b. 3. - Saber.

La etapa del entrenamiento dura aproximadamente seis meses.

Son convenientes todos los cursos que versen sobre costos, andlisis de --
compras, relaciones humanas, planeacién o de produccidn, andlisis ﬁnar_x_

ciero, etc.

Conocimientos bdsicos de inglés son recomendables para el ocupante del-
puesto ya que debe interpretar planos, diseiios de partes o instructivos de

maquinaria que utilizan los proveedores.
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b. 4. - Pensar.

Las situaciones complicadas que se le presentan al titular del puesto son
entre otras: convencer al comprador del precio objetivo fijado, atender
las inconformidades de los proveedores con el precio que se les ofrece
por sus productos y la posible falta de informacion técnica de la industria

terminal o de autopartes para fundamentar los costos objetivos.

El inmediato superior y otras personas del departamento intervienen - -
cuando la inconformidad del proveedor persiste con respecto al precio -
que se le ofrece y cuando se le presentan grandes variaciones contra el -

presupuesto.

b.S5. - Actuar.

La persona que ocupe este puesto debe resolver, entre otras cosas: el re-
chazar alguna solicitud de incremento a los precios presentada por los --
proveedores cuando el precio objetivo asf lo demuestre, el reunir la infor
macion técnica y econémica que se requiere para poder integrar los pre-

cios objetivos asf como seleccionar las fuentes de localizacién; el tipo de

informacion que es necesario obtener de la industria terminal y la que se

puede proporcionar,

Debe recurrir al inmediato superior cuando sea conveniente aceptar algdn

incremento elevado a los precios de cierto proveedor.
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Las decisiones que toma €l ocupante de este puesto son importantes ya

que en ellas se basa 1a negociacion de precios justos.

c. - FINALIDADES DEL PUESTO.

E ste puesto persigue primordialmente lo siguiente:

Ofrecer principios t€cnicos para controlar los precios de las partes que
se adquieren de nuestros proveedores, evitando de esta forma pérdidas

para la empresa por pagos no convenientes.

Controlar toda la informacion té€cnica y econ6mica que pueda incremen-
tar los costos de la materia prima a fin de tomar decisiones oportunas

al respecto.

Colaborar en el mejoramiento de los procesos de fabricacion de las par

tes que se utilizan para la produccion de los vehfculos.
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3.1.3.- ESTUDIOS ECONOMICOS Y PRESUPUESTOS.

a, - CONTENIDO DEL PUESTO,

a.l. - Objetivo del puesto.

Establecer y controlar el presupuesto de compras de partes nacionales

y herramentales del afio modelo siguiente:

Elaborar estudios para informar la situacion econdmica de los proveedo

res sujetos al programa de desarrollo.

a. 2, - Actividades principales del puesto.

El titular del puesto.

Elabora los presupuestos anuales de adquisicidn de partes de equipo ori-

ginal nacional, de materiales auxiliares y de herramentales.

Analiza y reporta mensualmente las variaciones que ha sufrido el presu-
puesto de adquisicion de las partes de origen nacional a través de la - -
comparacion que se hace con las cardtulas de costos de las partes mds -

representativas de cada modelo.

Tabula €] presupuesto de material auxiliar para ensamble el cual seinala
el porcentaje mdximo de incremento a los precios que se pueden pagar
a los proveedores en determinado mes del afio, orientando de esta forma

las actividades de los compradores.
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Compila en el departamento la informacidn necesaria para elaborar los
presupuestos de gastos y de nuevas inversiones en base al programa de
integracion de equipo nacional y de acuerdo a las politicas que se esta-

blecen en el Comité Presupuestal.

Proporciona toda la informacion que requiere el gobierno (principalmen-
te IMCE y Secretarfa de Programacion y Presupuesto) sobre el programa
de adquisicion de material nacional e impoftado asf como de nuevas inver
siones a través de los formatos y claves que proporcionan, recopila los
datos que se necesitan y es responsable de enviarla dentro del tiempo - -
establecido. Ademds intercambia informacion con la industria automotriz
terminal sobre los movimientos econémicos que han presentado la materia

prima, la mano de obra, etc., en la industria de autopartes.

Es el responsable directo de preparar la informacion necesaria para las
juntas del Comité de Andlisis de Fluctuaciones Econ6micas en el que - -

intervienen los departamentos de Contabilidad, Control Presupuestaly - -

Compras.

Colabora en diversos estudios econdmicos para analizar la situacion finan
ciera de nuestro banco de proveedores en desarrollo.

El titular del puesto fundamenta el monto total monetario a emplear en el

afio modelo siguiente manteniendo un contro} estricto de! mismo, e infor-

mando oportunamente al drea contable de la necesidad de crear pasivos --

cuando sea necesario. Este control influye directamente en la cuantifica -
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cion oportuna de los resultados que estd obteniendo la empresa.

Al desaparecer este puesto no se tendria control sobre el presupuesto de
adquisiciones, ni indicadores que calificaran oportunamente los resulta-

dos de Compras. Ademds se limitarfa la informacién requerida sobre -

la situacion econ6mica de nuestros proveedores.

b. - NATURALEZA Y ALCANCE,

b.1l.- Relaciones Internas.

Son con los siguientes departamentos de la empresa con los que es nece-

sario conectarse a fin de realizar convenientemente €l objetivo encomen-

dado:

Con Ingenierfa de Manufacturas quien proporciona informacion sobre el -

consumo de material auxiliar para elaborar el presupuesto anual.

Con Sistematizacion quien proporciona listados de materiales para pro--

duccidn y auxiliares, costos de partes, andlisis presupuestales, etc.

Con Contabilidad se concilian los costos de adquisicién de partes y pro--

porciona las cardtulas de costos.

Con Presupuestos, quien proporciona y asesora en la informacion que - -

solicita el gobierno.
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Con planeacién quien informa sobre los niveles de inventarios por cada

proveedor y los problemas de abastecimiento para elaborar el presu--

puesto de compra de material.

El radio de accién dentro del propio departamento es muy amplio ya que
las relaciones son con todas las secciones para compilar informacion

que sea necesaria en la elaboracion de los presupuestos y responder --
las encuestas del gobiermno. El contacto mds estrecho €s con los com--

pradores ya que les proporciona el tabulador de incrementos a los pre-

cios.

b. 2. - Relaciones externas.

Con nuestros proveedores durante el estudio de su situacién econémica.
Mantiene relacion con la industria terminal automotriz para intercam--

biar informacion econ6mica sobre el incremento de los precios en la ~--

industria de autopartes.

Con Ja Secretarfa de Programacion y Presupuesto y con el IMCE para --

proporcionarles informacidn del programa de compras de la Empresa.

b.3.- Saber,

Se presume que el tiempo de entrenamiento es de un afio debido a que el -

titular del puesto debe abarcar actividades cfclicas anuales.



Cualquier curso que trate sobre costos, finanzas, presupuestos o rela-

ciones humanas es recomendable para el ocupante del puesto,

b.4. - Pensar.

Las principales dificultades a las que se enfrenta el titular de este pues
to son informacion inoportuna del d4rea administrativa: costos, cardtu-

las, presupuestos, etc., informacion incompleta de los proveedores --
para poder analizar su situacion econémica o la falta de informacién de

otros departamentos para poder elaborar los presupuestos departamen-

tales.

Las resoluciones mds comunes que toma el ocupante del puesto se refie-
ren al tipo de informacion necesaria para elaborar los presupuestos.

Las decisiolles que toma el ocupante del puesto son importantes ya que -
en base a ellas se autorizan incrementos en los precios que exceden el -

presupuesto establecide v se proporciona una gufa para la realizacion de

compras convenientes,

C.- FINALIDADES DEL PUESTO,
Este puesto persigue primordialmente lo siguiente:
Proporcionar una herramienta que oriente a los compradores en la nego-

ciacion de precios con los proveedores a fin de evitar resultados en - -
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contra del presupuesto.

Ofrecer la informacién que requieren las dependencias oficiales sobre

los planes de adquisicion de material nacional.
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3.1.4. - CONTROL Y REGISTRO DE COMPRAS REFACCIONES
Y HERRAMENTALES.

a. - CONTENIDO DEL PUESTO.

a.l. - Objetivo del puesto.

Coadyuvar a la administracion de compras a traves del control de - -
herramentales y de la programacion de adquisiciones de partes para el

inicio del aiio modelo.

a.2.- Actividades principales del puesto.

El titular del puesto:
Desarrolla el programa de compra del material para el nuevo afio modelo
enlista las partes asignadas a cada proveedor especificando por cada una
la fecha lfmite de su emisidn; la colocacion de la orden de compra y la -
entrega de muestras, a fin de mantener y sugerir una carga de trabajo -
de acuerdo a la cadpacidad de cada proveedor y asegurar la oportuna reali

zacidn de las actividades de compras en €l arranque de la produccidn.

Recibe y verifica el correcto contenido de las 6rdenes de compra en base
a los listados actualizados que se proporcionan; comprueba que €l precio

estipulado en dichas 6rdenes concuerde con el negociado.

Registra los pedidos que envia el departamento de Refacciones en los - -

libros correspondientes, comprueba que cada comprador coloque la - -
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orden dentro del tiempo establecido y manda las copias correspondien-
tes de cada orden a los departamentos interesados, verificando en aque
llos casos que asi lo requieren que tambi€n los herramentales estdn - -

listos en el tiempo adecuado.

Audita la cantidad y buen uso de nuestro herramental otoxgado a los pro
veedores, en base a los principios que maxca el contrato de Comodato
establecidec. Analiza la situacion del herramental obsoleto y sugiere la

mejor forma de proceder.

Controla el herramental que estd siendo utilizado por los proveedores, -
programa su vida dtil en base a la cantidad de partes fabricadasy/oa --
los cambios técnicos emitidos por el departamento de Ingenierfa del Pro

ducto; registra su costo y determina el volumen amortizable.

Mantiene el control de la variacion que presenta el precio de los herra--
mentales con respecto a los costos objetivos correspondientes para valo-
rar las negociaciones que han efectuado los compradores.

Indaga y determina alternativas u ofertas para la venta de herramental --
obsoleto.

El ocupante del puesto contribuye al logro de los objetivos del departamen
to, ofreciendo informacién completa y oportuna para evitar deficiencias -
en €l control de herramentales asegurando un adecuado aprovechamiento

y para agilizar y retroalimentar el proceso de compras.




- 61 -
Al desaparecer este puesto, existirfa una mayor carga de trabajo en el

departamento, repercutiendo en pérdidas por descuidos de herramenta-
les y en una coordinacion inadecuada de actividades con otros departa--
mentos para iniciar oportunamente €l aiio modelo, llegando incluso a --
provocar un faltante en produccion de no haber un herramental habilita-

do para producir oportunamente.

b. - NATURALEZA Y ALCANCE,

b.l. - Relaciones Internas.

Las relaciones dentro de la empresa se establecen basicamente con los
siguientes departamentos:

A Contabilidad de Costos se le informa sobre la amortizacion y pagos -
hechos al proveedor por herramentales.

A Sistematizacion se le envian los costos actualizados de partes para --
que emita los listados correspondientes.

Con Ingenierfa del Producto, que proporciona emisiones y cambios técni-
COs necesarios para elaborar el programa de compra de material; también
este departamento interviene en la aprobacién de muestras.

Con Plaiicacion que informa fechas mite de entrega de material que se --
incluiran en el programa de compras.

Con Refacciones que envia los pedidos de partes y se le informa la situa--

cidn y avance de las compras.
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Dentro del propio departamento, los contactos mds frecuentes son con
los compradores para proporcionarles las 6rdenes de compra y para -

informarles sobre la situacion general del herramental.

A Fomento de Proveedores se le informa la cantidad de partes asigna-
das a cada proveedor a fin de equilibrar cargas de trabajo a través de

la creacion de nuevas fuentes de abastecimientos.

Con Costos objetivos que proporciona los costos de herramentales.

b. 2. - Relaciones extemas.

L.os contactos fuera de la empresa se establecen bdsicamente con los -
proveedores nacionales para conocer la cantidad de herramentales (pro
piedad de la Empresa) que tienen en su poder y las condiciones ¢en las

que se encuentran.

b.3. - Saber.

El entrenamiento de una persona nueva dura aproximadamente 6 meses.
Cualquier curso que verse sobre andlisis de compras, diseiio de herra-

mentales y administracion, son muy recomendables.

Es necesario el inglés técnico para interpretar nomenclatura de herra-

mentales y de partes.
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b.4.~- DPensar.

El ocupantes del puesto debe analizar ampliamente las condiciones ac-
tuales del herramental en uso y del obsoleto a fin de informar la mejor
forma de proceder con los mismos; ademds debe asegurar que el desa
rrollo de la programacion de las compras para el arranque de la pro-

duccion cuente con toda la informacién requerida.

b.5. - Actuar.

Las principales decisiones tomadas por €l titular del puesto se refie--
ren a la compilacion de informacion requerida para determinar el futu
ro de los herramentales obsoletos, para mantener actualizados los --
datos sobre los herramentales en uso, y para desarrollar el programa

de compras del inicio de la produccion,

El superior inmediato interviene en las decisiones que se toman con --

los herramentales obsoletos.

c. - FINALIDADES DEL PUESTO.

Este puesto persigue primordialmente.
Asegurar que el herramental en uso por los proveedores se encuentre
siempre en dptimas condiciones a fin de colaborar al logro de abasteci
miento y de calidad adecuadas de las partes evitando asf generar situa

ciones que puedan redundar en faltantes de partes para produccion.
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Ofrecer oportuna y amplia informacion sobre cargas de trabajo de nues-
tros proveedores a fin de tomar decisiones sobre cambios y /o desarro--

llo de nuevas fuentes de abastecimiento y consecuentemente de nuevos --

herramentales.

Controlar adecuadamente el herramental a fin de informar amplia y opor

tunamente sobre cualquier dato referente a los mismos.

Programar las actividades sobre herramentales que se requieren para el

arranque de la produccion, preparando la intervencion del departamento

de Compras en las fechas convenientes.

Determinar la mejor accidn a seguir con el herramental de partes de re-

puestos a fin de tener un abastecimiento acorde a las necesidades de Re-

facciones.




- §5 -

3.1.5. - FOMENTO Y DESARROLLO DE PROVEEDORES.,

a. - CONTENIDO DEL PUESTO.

a.l. - Objetivo del Puesto.

El objetivo del puesto en la organizacion es desarrollar y fomentar -
proveedores potenciales de acuerdo a las necesidades de la Empresa

en la calidad, servicio y costo de materiales.

a,. 2, - Actividades principales del Puesto.

Para lograr su objetivo, el titular del puesto.
Detecta y evalda los problemas que presentan los diferentes proveedo

res en la calidad, surtido y costo de sus materiales.

Elabora planes encaminados a proporcionar soluciones a los problemas

analizados.

Brinda asesorfa a los proveedores actuales en determinados aspectos

técnicos y administrativos.

Realiza investigaciones para individualizar empresas o industrias cu-

ya capacidad y giro los coloque como proveedores potenciales.

Integra y mantiene actualizado el archivo maestro de proveedores, ba-

se de comparaciones y obtencion de informacién sobre los mismos.
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Realiza seguimiento y control de programas de integracidn de partes

del departamento de Mexicanizacion y Exportacion.

Participa en el grupo de Desarrollo de Proveedores de la industria --

automotriz terminal.

Las funciones que realiza el titular del puesto contribuyen al logro del
objetivo departamental procurando proveedores que garanticen el servi

cio y la calidad requeridos asf como precios justos.

Si el puesto desapareciera, exisiirfan mayores problemas de balance de
seleccion de proveedores, debido a una falta de control sobre su poten-

cialidad y capacidad productiva. Esto originarfa mayores problemas de

servicio, calidad y precio.

b. - NATURALEZA Y AL.CANCE,

b.1l, - Relaciones Internas.

Dentro de su departamento, el titular del puesto mantiene contactos con
todas las secciones de Andlisis de Compras para intercambiar informa-

cioén sobre el Banco de Proveedores.

Con los Seguidores de Material del departamento de Planeacién para ob-

tener informacion sobre €l surtido de materiales por parte de los provee

dores.
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Con Control de Calidad para obtener informacion de los problemas que

presentan los proveedores.

Con Ingenierta del Producto para obtener informacion técnica de partes.

b. 2. - Relaciones Externas.

Fuera de la empresa, las relaciones que mantiene son:
Con proveedores a fin de realizar su fomento y desarrollo.
Con Compaiifas de la industria automotriz terminal para inter--

cambiar informacion.

b. 3.~ Saber.

La duracion del entrenamiento €s de un afio por la gran variedad de - -

proveedores que debe conocer y analizar.

LLos cursos sobre materiales y sobre aspectos econémicos, administra-
tivos y financieros son recomendables para el ocupante del puesto, asf

como cursos de procesos de produccion e Ingenierfa Industriai,

E s necesario el conocimiento de Inglé€s técnico por el manejo de infor-
macion en este idioma y trato con proveedores filiales de empresas - -

extranjeras,

b. 4. - Pensar.

.1 principal problema que afronta el titular del puesto, idear métodos -
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que agilicen y faciliten la obtencidn de informacién de andlisis compa-

rativos de proveedores, en el menor tiempo.

b. 5. - Actuar.
El titular del puesto decide por st mismo la planificacion y desarrollo

de sus actividades, informando a su jefe los resultados obtenidos.
c. - FINALIDADES DEL PUESTO.

Mantener un banco de proveedores confiable y actualizado a fin de agilj

zar la solucion de problemas de suministro, calidad y costo de materia

les.

Desarrollar nuevos proveedores o auxiliar a los actuales a obtener una

mejor adecuacion a nuestras necesidades.

Por dltimo es imprescindible advertir que es peligroso caer en el vicio
de creer que un procedimiento preestablecido serd todo y lo dnico que

hay que hacer en un puesto determinado, debe aclararse que dnicamen-
te es un herramienta auxiliar y que este hecho no debe frenar u obstacu
lizar la creatividad e ingenio del titular del puesto para implementar --

cada dfa su sistema de trabajo con nuevas y mejores ideas.

Al comprobar que un procedimiento propuesto puede dar mejores resul-
tados que uno vigente, se procederd a analizarlo y posteriormente a mo-

dificar, si asf fuese conveniente, dicho procedimiento o sistema.
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3.1.6.- COMPRADOR PARTES IMPORTACION

a. - CONTENIDO DEL PUESTO.

a.l.- Objetivo del Puesto.

El puesto ha sido creado en la organizacién para cumplir con el si--

guiente objetivo:

Adquirir materiales de procedencia extranjera para los diferentes de-
partamentos de la empresa que lo requieran, tales como especiales,-~-
productivo, procesivo y auxiliar necesarios para la produccitn y par-
tes de repuesto para refacciones, exceptuando el material de ensamble
que es abastecido directamente por la casa matriz o €l concesionante -

en el extranjero.

a.2, - Actividades principales del Puesto.

Para el logro del objetivo, es necesario que el titular del puesto desa-

rrolle las siguientes funciones:
Localizar y seleccionar proveedores.
Revisar y evaluar los datos contenidos en las requisiciones de compura.

Obtener y evaluar cotizaciones de los materiales requeridos.
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Establecer negociaciones con proveedores sobre: precio, calidad, dis-
ponibilidad, términos de pago, empaques, fletes, manejo aduanal y des

cuentos por volumen o pronto pago.
Programar las compras de materiales productivo y de Refacciones.

Fincar 6rdenes de compra previo andlisis con sus consecuentes instruc-

ciones de embarque y documentacion a requerirse.
Realizar visitas a proveedores en €l extranjero.

Hacer seguimiento a los proveedores para activar la entrega del mate--

rial cuando el caso lo requiera.

Revisar las facturas del material, llevar un control de las mismas y de

pagos a proveedores.

Controlar y vigilar la obtencidn de permisos de importacion, acuerdos
IMCE, subsidios de los materiales y su correspondiente nacionaliza--

cion en los casos que lo requieran.
Verificar que el material sea recibido por el Departamento solicitante.
Llevar un control de precios y planes de ahorro sobre las compras.

Elaborar reportes sobre las compras efectuadas.
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Llevar a cabo reclamaciones a proveedores por materiales fuera de es-
pecificaciones, equivocados o defectuosos y tramitar su correspondiente
devolucitn al Pais de orfgen.

Controlar exportaciones temporales para efecto de reparacién de equipo
y maquinaria o envio de muestras al extranjero, asf como importacio--
nes temporales \\de unidades piloto.

Traducir del Inglés al Espafiol informaci6n técnica.

Otro de los aspectos que provoca mayor carga de trabajo es cuando hay -
cambios de disefio y nuevas partes, implicando con ello el retraso en - -

cuanto a la terminacion de la negociacién y establecimiento de las 6rdenes

de compra correspondientes.

Las funciones que desarrolla el titular del puesto contribuyen al logro - -
del objetivo departamental previniendo anomalfas en la produccién por - -

falta de materiales productivos o auxiliares de procedencia extranjera.

Si el puesto desapareciera podrfa ocasionar que se detuviera la produccién
por falta de materiales y equipo de importacidén, asf como deficiencias en

el suministro de partes de repuesto para la Red de Concesionarios.

b.- NATURALEZA Y ALCANCE.

b.1.- Relaciones Internas.

Para efectuar las actividades del puesto, su ocupante mantiene relaciones

con los siguientes departamentos y secciones,
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Dentro de su departamento, con las secciones de Tramites Gubernamen
tales y Trafico Aduanal para la obtenci6n de las autorizaciones guber--

namentales sobre las compras no productivas, informacion técnica y --

nacionalizaci6n de materiales.

Con todos los departamentos de la empresa autorizados para requerir -
materiales, para obtener mayor informacion técnica, especificaciones

de compra, avances sobre sus pedidos, etc.

Con el departamento de Tréafico, para la obtencibn de instrucciones de -
embarque de materiales, seguimiento a agentes aduanales, obtencitn de

cuentas de gastos y recibo de materiales en la empresa.

Con el departamento de Contabilidad y Finanzas, para efectos de negocia

ciones de términos de pago, revisiOn y liquidacion de facturas de provee

dores extranjeros,

Son necesarias estas relaciones para realizar la adquisici6én de materia-
les, su seguimiento y embarque a la empresa de acuerdo a las ca acte--
risticas requeridas. Asimismo para mantener ante el exterior una - -

adecuada imagen de cumplimiento y solvencia econ6émica.
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b. 2. - Relaciones Extemmas.

El puesto exige contactos con representantes y proveedores extranje- -
TOSs ya sea por correspondencia, telefénicamente, via télex o a través
de visitas personales para efectuar negociaciones y compra de mate-

riales y para la activacion de las entregas.

E stos contactos son fundamentales para realizar la adquisicion de ma-
teriales necesarios a la empresa, requiriéndose gran habilidad, inte-

gridad y don de gente por €l contacto tantg interno como externo con -

funcionarios.

b.3.- Saber.

El tiempo de duracidn del entrenamiento para realizar y comprender las

actividades del puesto, es de 6 meses a un afio.

Ademds, es necesario el dominio completo del idioma inglées.

b.4. - Pensar,

En el desarrollo de sus actividades los problemas principales que afron-

ta el titular del puesto y al que debe aportar soluciones por €l mismo son:

Concluir negociaciones con los proveedores en la forma mds favorable y -
de acuerdo con las polfticas establecidas por la empresa hasta su conse--

cuente establecimiento de las 6rdenes de compras.
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Modificaciones a las 6rdenes de compra sobre precios, términos de

pago y pregramas de embarque de partes productivas.

Informacion t€cnica deficiente o incompleta para la colocacion de - -

pedidos.

Incumplimiento por parte de los proveedores en cuanto a entregas de

material, por causas ajenas a la empresa.

Paro de embarque por falta de pago oportuno de facturas de los provee

dores.

b.S5.- Actuar.

El titular del puesto decide por sf mismo la organizacién y desarrollo -
de sus actividades manteniendo informado a su jefe inmediato y consul-
tdndolo en los casos en que establezcan relaciones comerciales con nue

vos proveedores o sobre la aceptacitn de nuevos cambios de precios de

los materiales.

c. - FINALIDAD DEL PUESTO,
Mantener un adecuado suministro de materiales o de equipo de proceden

cia extranjera a fin de evitar problemas en la produccién por su carencia

O retraso.

Efectuar negociaciones con proveedores a fin de obtener los mejores pre-

cios, calidad y servicio en los materiales adquiridos.
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3.1.7. - COMPRADOR PARTES NO PRODUCTIVAS
NACIONALES,

a, - CONTENIDO DEL PUESTO,

a.l. - Objetivo del Puesto.

El puesto ha sido creado en la organizacidn para abastecer con oportu-
nidad a la empresa de los materiales no productivos requeridos a través

de la adecuada tramitacion de las compras.

a.2. - Actividades principales del puesto.

El titular del puesto recibe de los diferentes departamentos de la empre-
sa las requisiciones de compra de partes no productivas (materiales para
el mantenimiento de la Planta de Ensamble v Oficinus), revisa el conteni-
do de las mismas, checa el precio de los artfculos con varios proveedo--
res, efectda la negociacion de la compra ya sea telefonica o personalmen

te y mantiene los registros adecuados.

Efectda la relacion de compra de artfculos que deben realizar los gesto-

res compradores.

Reporta las anomalfas de los equipos de oficina de la empresa a los me-

cdnicos de mantenimiento de las diferentes compaiifas.

Las funciones que desempena el titular del puesto contribuyen al logro Jde
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los objetivos de la empresa tramitando con oportunidad las compras al

mejor precio en el mercado.

Al desaparecer el puesto de la organizacion no se contaria a tiempo con
partes que son vitales para el mantenimiento de las instalaciones y ma-
quinaria de la Planta de Ensamble y de los articulos necesarios en las -

oficinas.

b. - NATURALEZA Y ALCANCE,

b.1l. - Relaciones Internas.

El titular del puesto mantiene relaciones con todos los departamentos de
la empresa que le envian las requisiciones de materiales no productivos,
en especial con el almacén central, con el departamento de Contabilidad
a quien proporciona la relacidn de las remisiones de las partes que lle-

gan a la empresa.

b. 2- Relaciones Externas.

El ocupante del puesto mantiene contactos personales o telefénicos con los
proveedores de partes no productivas y con los mecdnicos de mantenimien

to de los equipos de oficina de la empresa.

b.3- Saber.

El entrenamiento para la comprension y realizacién de las actividades es -

de 6 meses.
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Son convenientes para el mejor desarrollo de las funciones cursos so-

bre Compras.

b.4.- Pensar.

El ocupante del puesto en el desarrollo de sus actividades se enfrenta

a los retrasos en las llegadas de materiales a la empresa y a la urgen-
cia del mismo, consulta con su jefe inmediato cuando no se localiza al-

guna parte en el mercado nacional.

b.5.- Actuar.
El titular del puesto decide con qué proveedores se negocia la compra y

pide la aprobacion del jefe inmediato para colocar pedidos de grandes -
cantidades.

c.- FINALIDADES DEL PUESTO.
Efectuar las negociaciones de compra al mejor precio y con mayores fa-
cilidades para su pago, vigilando que los artfculos se encuentren dentro

de lo estipulado en las requisiciones, evitando devoluciones y pérdidas

econémicas a la Empresa.

Activar las entregas de materiales por parte de los proveedores a fin de

que los departamentos que los requieren cuenten con €stos en su oportunidad.

Vigilar que las compras de urgencia de refacciones sean realizadas adecua-

damente y no ocasionen el paro de alguna maquinaria de la Planta de Ensam-

ble.
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3.1.8. - MESA DE CONTROL,

a. - CONTENIDO DEL PUESTO,

a.l.- Objetivo del puesto.

El objetivo del puesto es controlar y proporcionar informacion sobre

partes y materiales, requerida o emitida por el Departamento de - -

Compras.

a. 2. - Actividades principales del Puesto.

Para lograr su objetivo, el titular del puesto realiza las siguientes --

actividades:

Concentra y distribuye la informacion técnica enviada por Ingenieria -

del Producto.

Mantiene controles y registros de informacion que es utilizada en el -
Departamento de Compras (6rdenes de compra, especificaciones, des
viaciones o modificaciones de materiales, salida de material para --
proveedores, ordenes de retrabajo a proveedores, etc.). Integra un -
reporte de resultados de costos objetivos en el cual concentra toda la
informacion de los aumentos de costos negociados con los proveedores,

realizando comparaciones entre éstns y los costos objetivos.

Las funciones que realiza el titular del puesto contribuyen al togro del
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objetivo departamental evitando retrasos en las actividades del depar-
tamento de Compras a base de mantener organizada y actualizada la -

informacion que requieren.

Si el puesto desapareciera, la informacion tendrfa que ser controlada
por diferentes personas, lo que ocasionaria desorganizacion y pérdida

del tiempo.

b. - NATURALEZA Y ALCANCE,

b.1. - Relaciones Internas.

Dentro de su departamento, €l titular mantiene relaciones;
Con los analistas para intercambiar informaciones sobre costos objeti-
vos y con los compradores para proporcionarles informacion o hacerles

aclaraciones sobre la misma.
Con otros departamentos de la Compaiifa:

Con Ingenierfa del Producto para obtener la informacion técnica de las

partes.

Con Contabilidad de Costos, Finanzas (cuentas por pagar), Presupues-
tos, Control de Calidad y Planeacion (seguimiento de materiales) para
proporcionarles informacion sobre 6rdenes de compra, desviaciones,

etc., que requieren para el desarrollo de sus actividades.




b.2. - Relaciones Externas.

Eventualmente mantiene relaciones con proveedores para hacer aclara-

ciones sobre la informacion que de ellos se controla.

b.3. - Saber.

La duracion del entrenamiento para una adecuada comprension de las -

actividades del puesto es de 6 meses.

Los cursos relacionados con relaciones humanas, son recomendables -

para que el ocupante del puesto participe en ellos.

Son necesarios conocimientos bdsicos de inglés técnico para el manejo

de informacion de emisiones, desviaciones, etc.

b.4. - Pensar y Actuar,

El principal problema que afronta el titular del puesto, y al que debe -
aportar soluciones por €l mismo, es el valerse de los medios necesa-
rios para proporcionar ia informacion a las personas que la necesitan

para desempefar sus actividades.

Dentro de las actividades del puesto, existen mayores oportunidades -
de aplicar la creatividad en la implementacién o mejora de controles y
registros para la informacion que concentra y es utilizada por terceras

personas.
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El titular del puesto se debe valer de sus propios medios o sus sis--

temas de contro!l para proporcionar oportunamente la informacidn que

se le solicite.
c.- FINALIDADES DEL PUESTO.

Implementar o mejorar controles y registros de informacion para man

tenerla accesible a quienes la requieran para el desarrollo de sus - -

actividades.

Dar fluidez a la informacion que maneja a fin de evitar retrasos o pérdi

das de tiempo en su departamento.
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3. 2. PROCEDIMIENTOS EN LOS PUESTOS DEL
DEPA RTAMENTO DE COMPRAS,
La pregunta jcomo debo proceder? es comunmente escuchada en su

mayorla por los elementos de nuevo ingreso dentro de una organiza-

cion.

La posible respuesta en muchas organizaciones es: se supone que ya

debiera usted saberlo o en su defecto, investiguelo.

Ninguna de las dos respuestas satisface la pregunta tan importante. -
Por muy capacitada y preparada que esté una persona, al ingresar a -
una nueva organizacion tendrd por fuerza que enterarse de los procedi

mientos propios y muy particulares que ahf se manejen.

En el departamento de Compras s€ manejan muchas formas y muchos
casos particulares, de tal manera que, si no se tuviese definido un --
procedimiento por escrito de la forma en la que hay que proceder en -
determinado momento no serfa dificil perder el control de documentos
e informacion.

Los procedimientos que a continuacién se proponen, intentan proporcio-
nar los aspectos generales para saber que hacer y como hacerlo en los

principales puestos del departamento de Compras.
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Serfa poco menos que imposible plasmar en un escrito todos los - -
casos particulares que se pudiesen presentar en un momento dado -
en cualquiera de los puestos descritos, pero al saber todas las acti-
vidades que abarca el puesto, cuales son los principales formatos a
utilizar, cual es la forma de llenarlos, etc., se hard mds facil la --
tarea de saber como proceder al iniciar las labores propias de un --

puesto.

El contar con los procedimientos elaborados en forma idénea de las -
principales actividades a realizar en tan importante departamento, --
permitird cuantificar y coadyuvar el desempeiio que los titulares de -
los respectivos puestos lleven a cabo, para que, de esta manera, se -

estreche un control de actividades,




- 84 -

3.2.1.- COMPRADOR PARTES PRODUCTIVAS NACIONALES

EMISIONES CARRY OVER O DE USO PREVIO.

Se elabora un listado al final de cada afio modelo en €l cual aparecen
todas las emisiones de partes compradas durante ese aiio modelo, -

incluidas las partes canceladas.

El objeto de este listado es poder controlar las emisiones del nuevo -
afio modelo, que peri6dicamente se iran recibiendo. La forma de --
controlar las emisiones recibidas es ir marcando en el listado que --

mencionamos, los nimeros que se van recibiendo,

ANALISIS DE LA EMISION,

L as emisiones carry over indican claramente en su parte superior --
derecha con las siglas U/P S '""uso previo si', que ya fue utilizada esa
parte anteriormente; vendra invariablemente acompaiiada dicha emision

de dos planos con la Gltima revisi6én efectuada por Ingenierfa del Pro--

ducto.

Es necesario analizar la descripcién de la parte. la cantidad a usarse y
el modelo en el que deberan instalarse, para poder indicar en la orden

de compra correspondientes. todos estos datos.
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Cabe mencionar que en el listado que en primer t€érmino se mencio-
na (Control de Emisiones), aparece tambi€n el nombre del proveedor

o proveedores fabricantes de la pieza y sus claves.

En el momento de marcar los ndmeros recibidos, se anota en la - -

emision el nombre del proveedor actual.

ELABORACION DE LLA ORDEN DE COMPRA DE UNA PARTE DE USO
PREVIO,

Una vez recibida y analizada la emision de Ingenierfa del Producto, -

se procede a ]a colocacion de la Orden de Compra, €sta debe contener
los siguientes datos:

(ver forma 3:2:1:A)

a) Ndmero de Orden de Compra

b) Nombre del Proveedor

c) Clave del Proveedor (asignada por la empresa que --
compra)

d) Registro del Padrdn del Gobierno Federal
e) Fecha colocacion pedido

f) Libre a bordo (indicar el lugar)

g) Condiciones de Transporte

h) Condiciones de Pago
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i) Porcemtaje de Compra y aifio-modelo en que se
utilizard la mercancta.

j) Fecha de entrega.
k) Lugar de entrega.
1) Cantidad de bienes o servicios.

m) Clave de la parte comprada (asignada por la empresa
que compra),

n) Descripcion.
0) Precio Unitario
p) Importe Total

q) Referencia del herramental que se utilizard en la - -
fabricacion de las partes.

r) Fecha de presentacion de muestras (s6lo en caso de
partes de Compra nueva)

s) Se indicard si es compra nueva o no.
t) Unidad de empaque.

u) Se deberd marcar si el costo incluye el precio del --
empaque.

v) Firmas autorizadas,

Para efectos de asentar todos los datos necesarios en esta Orden de - -
Compra, se revisardn los pedidos del aio-modelo inmediato anterior vy
se plasmardn tal cual en el nuevo pedido, unicamente se afectardn fechas

del afio modelo en que se utilizard el material requerido.




ORDEN DE
COMPRA No.

PHOVEEDOR CLAVE No.

P.P.G.F. Na, | oK o€ 19
LAt CONOICIONES TRANIPORTE mmemmmy CONOICIONES DE PAGO _j
Z FLETE a FLETE ] NETO O » oesc.e.p DIAS
POR COBRAR PAGADO 30 OIAS B
ESTA QHOEN DE COMP&A CUBRE APROMIMADAMENTE EL " OE LOS REQUERIMIEN FECHA DE ENTREGA:
TOS O POR LAS MEACANCIAS O $SERVICIOS AQU! CONSIGNADOS POR EL TER Seaun Lo Esee
MING DEL ANO MODELO CIFICADO EN LA
O avurtorizacion 0O
ge Shrnecace
i
PRECIO
CANTIDAD thm'Eocu\vl o, OESCRIPCION UNITARIO IMPORTE
fiir rn NTAL A USAR |
WERRAME COMPRA —
NUEVA TS,
i €L PRECIO UNITARIO
FECHA PRESENTACION UNIOA D OE EMPAQUE RELUVE COSTO
MUESTRAS stono ENVASE
a J . Osi Jnwno
RECIBIMDS ¥ ACEPTAMDS ES-{] C+AVE:
TA DRDEN DE COMPRA BAJD
LAS CONDICIONES ESTABLE-
CIDAS EN ELLA.
PROVEEDOR AGENTE DE COMPRAS JEFE OF COMPRAS NACIONALES GERENCIA DE COMPRAS

3:2:1:A
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EMISION DE PARTES NUEVAS

Las emisiones de partes nuevas podrdn ser identificadas porque en la
parte superior derecha se encontrardn las siglas ('/P N que significan
''uso previo no'" y deberdn venir acompaiiadas invariablemente de tres

planos de esa parte y sus sub-ensambles si se trata de "ensambles'.

El tratamiento que se da a estas emisiones en su chequeo inicial es -~

igual al que se da en las partes de uso previo y ademds:

1. - Andlisis de los planos, certificando que la informacidn est€ com
pleta (acotaciones vistas diferentes, clase de material a usar, -
acabados, ndmero de parte, descripcion, etc.), mismos que de-

berdn coincidir con lcs datos de la emision.

2. - Eleccion de proveedores que consideren idéneos para fabricar las

partes nuevas.

SOLICITUD DE COTIZACION,

En todas las partes nuevas ya recibidas en forma normal, se solici-

ta cotizacion a 3 proveedores.
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POLITICAS QUE SE SIGUEN CON LA SOLICITUD DE COTIZACION:

a) Se cita al proveedor o se le visita y se platica con €l para in-
teresarlo en la fabricacion de las piezas, para checar si cuen

ta con la maquinaria y técnica necesaria para dicha fabricacion.

b) Se analizan los planos en forma mancomunada, se checan cali-
bres o tipos de material, se discute acerca de los acabados - -
correspondientes, se le indica volumen a producir y se le invita
a que cotice el costo de las herramientas necesarias para la --
obtencidn de las partes y el costo unitario de las mismas, sino
acepta fabricarnos los herramentales, se descarta al proveedor,
si acepta las pollticas de compra, se le entrega la solicitud de

cotizacidn que contiene los siguientes datos: (ver forma 3:2:1:B)

a) Fecha

b) Nombre del proveedor y direccion

c) Clave del proveedor, si ya contamos con ella
d) Lugar de origen del proveedor

e) No. de Parte

f) No. de Plano que se le entrega

g) Clave de la ditima revision

h) Descripcion de la parte
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IMPORTANTE"

SOLO SE RECISIRAN COTIZACIONES EN ESTE FORMATO

LA COTRZAGION DEBERA ESTAR DE ACUERDO COM LAS ESPECIFICACIONES
INDICADAS.

S EXATIENE ALGUNA RECOMENDACION, MRVASE INDICARLA CLARAMENTE
Y POR SEPARADO.

DEBERAN PRESENTAR LAS MUESTRAS NECESARIAS PARA APROBAGION,
SIN COSTO PARA VAM

CON L FIN DE NO OUEDA‘R FUERA DE CONCURSO, ESTA COTIZACION
DEBEAA SER PRESENTADA AL DEPARTAMENT! EN LA FECHA
REQUERIDA.

E3TA FORMA WO €3 UN PEDIDO NI CAUSA NINGUN COMPAOMISO ENTRE
VAM Y SUS PROVEEDORES.

LA INFORMACION AQU! CONTENIDA DEBERA SER TRATADA POR AMBAS
PARTES EN FORMA CONFIDENCIAL

[ miezanumEmo PLANO No REVISION DESCRIPCION w0 VV?AL%EJ::%L 7
LUGAR DE ENTREGA
\
DESGLOSE DE CDTIZACION
L CONGCEPTQ COSTO UNITARIQ
MATERIA PRIMA
PLANOS O MANO DE OBRA DIRECTA
ADJS:TAN GASTOS INDIRECTOS
especiFicaciones [ COSTO DE MANUF ACTURA
GASTOS GENERALES Y ADMINISTRATIVOS
1 MATEMIAL PRECIOIKG. | CONSUMO oTRos
PRECIO DE VENTA
1.V.A,
TOoTaAL
[ HERRAMENTAL NECESARIO COSTO CAPACIDAD H
TURNDS POR-DIA S
z
HORAS POR TURND £
No. DE PIEZAS POR DA ;
FECHA DE PRIMERA MUESTRA 1,
TIEMPO HERRAMENTAL
L No OF unmuC}
r-————-————FAVOﬂ DE ENVIAR COTIZACION A: -
ANALISIS DE COMPRAS { proveenon
PLANTA ry 13
o __ /)
3:2:1:B




1)
k)

1)

m)

n)
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Modelo en que se usard
Volumen anual aproximado

Lugar de entrega: en este punto se le indicard - -
verbalmente al proveedor, que la cotizacion debe
rd ser hecha L, A, B, lugar de entrega.

Se indica la entrega de planos tachando la casilla
correspondiente.

Se indica la entrega de otras especificaciones, si
€s que la negociacion asf lo requiere, tachando la
casilla correspondiente,

Enviar cotizacion a ''el comprador'', Planta de - -
Ensamble y domicilio.

El Proveedor deberd llenar los siguientes datos:

1. - El desglose de la cotizacion.

a)
b)
<)
d)
e)
f)
g)
h)

i)

Materia Prima

Mano de Obra Directa

Gastos Indirectos

Costo Manufactura

Gastos Generales y de Administracion
Otros Gastos

Precio de Venta

Impuesto

Total




Yy
2. - Casilla de herramental necesario y su costo.
3. - Capacidad, esta casilla contiene los siguientes datos:

a)

Turnos por dia

b) Horas por turno
c) No. de piezas fabricadas por dia
d) Fecha para la entrega de la primera muestra.
4. - Tiempo de herramental (terminacién) este dato generalimente se

solicita por dias hdbiles.

5. - El proveedor deberd llenar €l casillero firma del proveedor fe-
cha en que recibe y firma la solicitud.

CONTROL DE SOLICITUDES DE COTIZACION,

En un file se acumulan las solicitudes de cotizacion en orden cronold-

gico y en base a las mismas cotizaciones se establece un control de -

€stas, con los siguientes datos:

a)
b)
c)

d)

No. de Parte
Descripcion
Nombre del Proveedor

Fecha Ifmite de entrega de la cotizacion
contestada.,




€)
f)
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Costo unitario de pieza

Costo del herramental

Este control es con €l objeto de hacer seguimiento a las cotizacio-

nes, y obtenidas éstas, elaborar Cuadro Comparativo de Costos --

para tomar decisiones.

CUADRO COMPA RATIVO.
a) No. de Parte
b) Cantidad de Piezas a fabricar (anual)
¢c) Costo Unitario
d) Costo Total
e) Costo del herramental,

Todos estos datos por proveedor concursante para grdficamente che-

car y tomar decision.

DECISION DE COMPRA.

Con los datos anteriormente citados, se hard una jerarquizacidny, --

una vez clasificada la compra, habra partes "A", partes ""B", partes

"C" y partes "D" en funcién de su costo y urgencia.
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El objeto de esta clasificacion es acentuar la activacion para las
partes A y By en orden de importancia ir asignando el tiempo y
la dedicacion para una buena compra. Una vez decidido a quien
se le comprard la parte nueva. Se colocard la orden de compra
de igual forma que las partes de uso previo analizada atras, con

la salvedad de marcar que se trata de una parte nueva.

Consideramos como emisiones normales de partes nuevas aquellas
que se han recibido desde el arranque de entrega de informacion -
(principio de enero) hasta 15 de mayo del mismo afio. (el afio mo-

delo automotriz es de septiembre a agosto de cada aiio).

En base a los calendarios que da a conocer el Jefe de Compras a - -
sus Compradores se van fijando los tiempos de entrega de muestras

o de partes nuevas.

Para un mejor entendimiento diremos que las partes nuevas se clasi-

fican en partes creadas y partes copiadas.

a) Parte creada, es la que habiendo sido disefiada por el Departa-
mento de Ingenjerfa tedricamente, existe un alto porcentaje de

seguridad de que serd funcional,
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b) Parte copiada, es aquella que al no poder ser surtida por pro--
veedor extranjero, s€ hace nacional, usando el plano de impor-
tacion sin ningdn cambio en su diseiio (a veces se cambiard el -

ndmero extranjero por uno nacional).

ORDEN DE COMPRAS POR HERRAMENTALES,

La decision del proveedor que nos fabricard una parte nueva ya estd -
tomada, por lo tanto negociado el herramental, se hard Orden de Com-

pra para ampararlo, de la siguiente manera:

Se utilizard un formato igual al de una orden de compra de piezas de --
uso previo, como se analiz6 atrds, ademds en el cuerpo del pedido se

anexardn las siguientes notas:

Se mencionard que es un herramental necesario para la fabricacion de
las partes Nos., se dard a su vez la descripcion de estas partes y se
indicard para qué unidades serdn fabricadas, despu€s se describird

el herramental anotando cantidad, descripcién, costo, impuesto, costo

unitario, importe total.
Se ponen las siguientes notas, invariablemente:

1. - Este herramental serd propiedad de (se anota el nombre de la - -




empresa) y se regird bajo los t€érminos y condiciones que aparc-

cen al dorso de la presente Orden de Compra

2. - Este herramental se ampara con un contrato de Comodatro por se-

parado el cual contiene cldusulas complemerntarias a la presente

Orden de Compra,

3.~ Forma de Pago.

aquf se anotard lo convenido en la negociacion,

4.- En lacasilla de fecha de presentacion de muestras se pondrd la -

fecha convenida con el proveedor y que serd en funcidn del grado

de dificultad que represente la obtencion de las herramientas.

5.~ Firmas autorizadas.

CONTROL DE ORDENES DE COMPRA POR HERRAMENTAL,

Este serd un documento de uso exclusivo del comprador y el cual contie

ne los siguientes datos.

a)
b)
C)

d)

No. de la Orden de Compra
Nombre del Provecdor
Fecha de elaboracion de la Orden de Coimnpra

Fecha de entrega de muestras.
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Como queda indicado en cada Orden de Compra por Herramental, pos
terior a su elaboracidn se genera un contrato de Comodato que €s un
documento complementario desde el punto de vista legal para el ampa-

ro de los herramentales,

Este Contrato de Comodato se elabora en un original y una copia y - -

deberd ser firmado por los representantes legales de las partes contra

tantes y contiene los siguientes datos:

a) Nombre del representante legal (comodante)

b) Nombre del proveedor (comodatario)

c) No. de las partes a fabricar con el herramental que
se ampara

d) Descripcion de las partes

e) Domicilio del (comodante)

fy Domicilio del Proveedor

g) Fecha de elaboracion del contrato y firmas de los

interesados.

(ver formato 3:2:1:C)




<ONTRATO DE COMCOATO

HOJA | DE 4

CONTRATC DE CCMIPDATO CUE CELESRAN POR UNA PARTE, COMO COMQDANTE
REPRESENTADA EN -

E3STE ACTO POR sU

A QUIEN EN LD SUCESIVY SE LE DENOMINA CON LAS
3OLAS LETRAS Y POR UNA SEGUNDA PARTE COMQO COMODATARIA -
(0)

LOSUTEN EN ADELANTE SE LE MENCIONARA UNICAMENTE COMODATA-
1a (0) SUJETANDOSE LAS PARTES A LAS CLAUSULAS SIGUIENTES:

cLAUSULAS

PRIMERA.- En los Términos de los Articulos 2497, 2500, -
2501, 2302, 2309, 2511 y demds relativos del C8digo Civil para
el Distrito Federal «-v.... le d§ en Comodato a Comodataria
(o) copia de los Planos, asi como los Moldes y los Herramentae-
les que se mencionan en la relacién que Jjunto con los Planos se
anexa al presente contrato como pdarte integrante del mismo, de-
bidamente firmados por los contratantes.

En los Planos s¢ describe el disefio, las medidas y lus eg
pecificaciones técnicas para fabricar la 6§ las partes automotr(

ces No. para los Vehiculos mar
T T partes que son:

y que se fabrican con los Moldes y Herramentales dados en Como-
dato en los términos de este contrato,

SEGUNDA. - Comodataria (o) recibe en Comodato de ==
--------- a su entera satisfaccién y en perfectas condiciones de
uso, los Planos y todos los Moldes y Herramentales que sc men--
cionan en los anexos citados en la cldusula anterior.

3:2:1:C
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|

TERJERA ., -

comodatar:a (0) expresamente se hace res
ponsable y se vD!l ga:

a).- A usar los Planos, los Moldes y los Herramentales da
duos en Comudaty, en fabricar exclusivamente para ........ las pac
tes automotrices que ésta le solicita en Pedido por separado, -

s)endo el nimero de las partes el qQue se cita en la cl8usula ~-
Arimera.

b).=- A no prestar por ningin concepto a personas flsicas
6 morales los Planos, los Moldes y los Herramentales dados en -
Comodato, ni a proporcionar a las citadas personas informacidn
alguna sobre las especificaciones o datos técnicos de los men--
cionados bienes, sin el expreso y previo consentimiento de ...
.» dado precisamente por escrito y firmado por funcionario le--
galmente autorizado,

c).- A no usar Jos Planos, los Moldes y los Herramentales
dados en Comodato, para fabricar con ellos partes automotrices
a terceras personas fisicas 6§ morales sin la previa y expresa -
autorizacidn de . ..... otorgada precisamente por escrito y debi
damente firmada por un representante legalmente autorizado.

d).- 3alvo por causas fortuitas o de fuerza mayor califi-
cadas €stas por ......... @ no cambiar de su domicilio todos o =~
parte de los bienes dados en Comodato, sin la autorizacién pre-
via de otaorgada en los mismos términos del inciso inme--

diato anterior.

e).- A dar aviso por teléfono a ........y de inmediato ra-
tificarlo por escrito, =uandv le embarguen todos o parte de los
bienes dados en Tomodato, asimismo cuando prevea un conflicto -
Laboral de Huelga y otro acto Legal o Judicial que le impida =~

trabajar y a entrar a su domicilio, para gue a tiempo ==
proceda a recoger sus bienes si: 1o estima conveniente.
3:2:1:C
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CUARTA. - Comodaturia (o) se obliga a poner el mga
yor cuidado en el uso y conservacidn de todos los bienes pro-
piedad de ........ dados en Comodato, y es responsabic de las =
pérdidas, dafos y deterioros que los mismus bienes iIlegdaren a

sufrir por su culpa, a excepcibdn de si el deterioro proviene
por el uso normal para que fueron presentados, a juicio de ==

QUINTA,.- Comodataria (o) se obliga a dar aviso -
de inmediato y por escrito a8 ......... cuando los bienes dados .
en Comodato sufran un deterioro tal Qque no sean susceptibles
de emplearse en su uso ordinario, para que

....... . proceda copn
forme o estime conveniente.

SEXTA.- Comodataria (o) autoriza a ........ a que
&sta envie cuantas veces lo estime, a horas h8biles de traba-~
JO 8 personas debidamente autorizadas para Qque inspeccionen -
el estado en que se encuentran los bienes dados en Comodato.

SEPTIMA.~ El término del presente caoptrato &s volunta--

rio para ambas partes, por (o que en todo momento .............
Comodataria (o) lo podrS8n dar por terminado con solo -~

dar aviso por escrito a la otra parte con dlas de antgi
cipacidn, sin responsabilidad alguna para

OCTAVA.- En el evento de que este contruto se dé por --
terminado o bién, de Que ocurra alguna de las circunstancias
previstas en |a cl8usula tercera inciso “e” — Comodata--
ria (o) se obliga en forma expresa e incondicional a entregar
fifsicamente @ ....... todos y cada uno de los bienes dados en
Comodato, sin que esto libre a Comodataria {o) de lo -
estipulado en la cl8usula cuarta del presente instrumento.

3:2:1:C
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NOVENA. - seflala como domicilio la Calle
colonia
lomodataria (o) sefiala como domicilio

PECIMA.- Para la interpretacién y cumplimiento de este-
contrato, las partes se someten a la jurisdicciédn y competen-
cia de las Autoridades y Tribunales de la Ciudad de México, -
Distrito Federal, renunciando para tal efecto y
Comodataria (o) al fuero de su domicilio actual o futuro.

México, Distrito Federal a de de

LA COMODANTE COMODATARIA (0)

3:2:1:C
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SEGUIMIENTO DEL. COMPRADOR PARA LA CONSECUCION DE
MUESTRAS,

En base a los controles de partes nuevas y de sus herramentales, se
hara el seguimiento hasta la obtencion de muestras REPRESENTA TI-
VAS DE PRODUCCION, por consiguiente la consecucion de las mues-

tras de partes nuevas, estd basada escencialmente en un buen segui--

miento a los herramentales,

MOVIMIENTO DE LAS MUESTRAS PARA SU APROBACION Y /O
LIBE RACION,

Las muestras nuevas obtenidas, son enviadas por el comprador al - -
Departamento de Control de Calidad y al mismo tiempo turmadas a la

Superintendencia de Materiales para instalarse en las unidades piloto.

El envio se hace acompaiiando las muestras, de un memordndum diri-
gido al Departamento de Control de Calidad. Y un memorandum a la

Superintendencia de Materiales.

Los resultados obtenidos de las muestras de partes nuevas son obser-
vados en reportes que envian al jJefe de Compras Nacionales, las perso
nas a las que van dirigidos los memordndums y transimitidos al provee

dor por el comprador, por medio de cartas alusivas.
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En caso de aprobacion, esta carta servird para las partes nuevas - -

como prueba para el pago de herramentales.

MODIFICACIONES A LAS ORDENES DE COMPRA,

Las modificaciones a las 6rdenes de compra pueden afectar a todos -
los incisos contenidos en la forma de la Orden de Compra y/o a sus

cldausulas correspondientes.

Entre los mds frecuentés cambios de una orden de Compra en la actua
lidad figuran las modificaciones a los precios, por tal razén por su -
importancia €ste renglon merece la atencidn e intervencion del compra

dor y del Departamento de Andlisis de Compras.

La solicitud de variacién de precio es exigido por escrito y en papel --
membretado de la companfa solicitante y conteniendo de preferencia, -
todos los datos que el solicitante estime conveniente para soportar el

cambio solicitado. En caso de carencia de algan dato en la carta solici
tante, posteriormente deberd - a peticién del comprador - ser propor-

cionado por el proveedor,

Una copia de esta carta serd entregada al Jefe del Departamento de And-

lisis de Compras para su andlisis y respuesta programada,
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Dependiendo de la complejidad del precio solicitado de la cantidad
de ndmeros de parte que se vean afectados, el Departamento de -
Andlisis de Compras programard la terminacion del estudio, en --
dias subsecuentes a la entrega. Se recopilardn todos los datos que

faltaron y se completard el estudio.

El formato utilizado para las modificaciones a las Ordenes de com~

pra debe contener los siguientes datos; (ver forma 3:2:1:D)

a) No. de modificacion la. 2a. etc.

b) No. de la orden de compra que se modifica

c) Nombre del Proveedor

d) Clave del proveedor (asignada por la empresa que
compra)

e) No. de registro en el padron del gobiemmo federal

f) Fecha de elaboracién de la modificacion.

Posteriormente aparecerd un cuadro con la palabra "DICE'" que con-

tiene:

g) Cantidad de piezas requeridas
h) Clave de la parte

i) Descripcion
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j) Precio unitario

k) Importe total.

En seguida en otro cuadro donde aparecen las palabras "DEBE DECIR"
con los mismos espacios para los datos anteriores en donde se pondran

los datos modificacos segin sea el caso,

Posteriormente aparece un cuadro de observaciones en donde se detalla

ra brevemente el motivo de la modificacidén y la vigencia de la misma.

Por Gltimo aparecen cuadros para las firmas autorizadas.



| oua

MODIFICACION No.
PROVEEDOR. CLAVE No.
A LA
ORDENDECOMPRANO.M'
PPGF No
A [+ DE 18
DICE
CANTIOAD UMIDAD | PECZA da. ORBCIPCION PRECIO UIITANIO PRECIO TOTAL
DEBE DECIR
CANTIOAD UNIDAD PUERA Me. DESCRFCION PRECIO UMETARO PRECIO TOTAL ‘]
- w
ACUSE OF RECIO0 QB8BSERVACIDNES
ESTA MOOWICACION SE ORIGINA POR:
InESTD O3 CAMBIO DE NUMERD [ CAMBIODEUSO O CAMBI0 DE MECIO O
FRMA ;
CLAVE:

LO QUE NO SE OPONGA A ESTA
MOOWICACION, SEGUMA TBEEMDO
VALOR ¥ FUERZA LEGAL &L PEDIOO
ORMIGINAL Mo. Y AN LO

PAOVEEDOR AGENTE OF COMPRAS JEFE DB COMPRAS NACIONALES GERENCIA DE COMPAAS

3:2:1:D
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3.2.2. ANALISTA DE COSTOS OBJETIVOS.

COSTO OBJETIVO DE UNA PARTE NUEVA,

CALCULO DE MATERIA PRIMA,

a) Debe contarse coa el plano correspondiente a la parte nueva en

cuestidn.

b) Se calcula el volumen de materia prima atil y se multiplica por
la densidad especifica del material, asf se obtiene el peso atil de la -

pleza,

c) Partiendo de las medidas comerciales de la materia prima se --
calcula el desperdicio unitario.

d) Sumando los dos pesos anteriores obtenemos €l peso en bruto - -
utilizado,

e) Multiplicando el consumo en bruto por el costo unitario de la ma-

teria prima obtenemos el precio bruto del material utilizado.

f) El precio de recuperacion de desperdicio por venta como chatarra,

se resta al precio bruto de material utilizado obteniendo el costo neto de

la materia prima utilizada.

Los datos anterlores se pueden registrar en el formato 3:2:2:A




ANALISIS DE COSTOS OBJETIVOS

_ HOJA LE
MATERIA PRIMA NACIONAL
TIPO DE MATERIAL DESCRIPCION No. PARTE
[Tdentif] . dida unitaria |
SSST?I ' ESPECIFICACION Cant. |Unidad _gﬁ_brﬂtg’.] 2" |cost.unig costo total
amble 0 de dida unitaria
DESCRIPCION CARACTERISTICA Reg. Medida {neta Cost.Unitl Costo tot.bto! OBSERVACICNES
Desperdicio Cost.Unid

Costo tot.des$
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CANCULA MANO DE OBRA DIRECTA.

a) Se identifica la zona econémica, donde se ubica la fabrica del --
proveedor.
b) Se identifica en las instalaciones del proveedor, un estudio de --

tiempos y movimientos, anotando los siguientes datos con el formato -
3:2:2:B.

c:1) No. de operacifn.

c:2) Maquinaria utilizada en esa operacitn

c:3) Descripcidn de la operaci6n

c:4) No. de operarios que intervienen en la operacifn

c:5) Producci6én neta por hora (no. de veces que se --
efect@a dicha operaci6n en una hora)

c:6) Minutos por operaci6n

c:7) Se divide el sueldo diario entre 480 minutos

c:8) El costo total por operacidn se obtiene de multiplicar
el tiempo utilizado en la operaci6bn por el costo por -
minuto de los operarios que intervienen en la misma

c:9) Sumando el costo total de las operaciones, se obtiene

el wtal de M. Q. D. utilizada en la fabricacién de la --
pieza estudiada.

CALCULO DE LOS GASTOS INDIRECTOS.

a) Se obtiene la mano de obra indirecta que se utiliza proporcional--




No. de Parte

ANALISES D COSFOS OBj 1 TTVOS

MANO D2 OBRA DIRECTA,

HOIA —— Dl

Descripelon,

e

No.| MA&aquina Descripcion Opera-- | No. ope- | Prod, netaf Minutos Cosms Caosto to- | Observaciones,
Op. cion, rarios. X hora. x Op. x Mia. tal op.
FECHA 3:2:2:B
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mente en el proceso de la pieza conociendo el sueldo de la supervision
directa de la pieza fabricada y obteniendo posteriormente el costo por
minuto para valuar en esos t€érminos €l tiempo de supervision de la --

operacion en estudio.
b) Materiales auxiliares.

Se obtiene de dividir el total de gastos efectuados por concepto de mate-
riales indirectos involucrados en la manufactura de los productos entre

el total de piezas producidas en un perfodo determinado.
c) Herramientas.

Se divide el costo total de herramientas utilizadas en un perfodo estable

cido entre el ndmero total de pieza producidas.
d) Energfla
El cdlculo del consumo de energla se efectda de la siguiente manera:

Se toma en cuenta el consumo de corriente por minuto de la mdquina - -
donde se efectuard la operacion, posteriormente ese tiempo se multipli -
card por el costo por minuto de energfa, a este total se le adicionara un
15% por concepto de alumbrado sabiendo el costo por minuto se podrd va

luar facilmente el total de la operacioén por concepto de energfa,
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e) Mantenimiento.

Este cdlculo se realiza conociendo la estadistica de reparaciones - -
anuales a las que haya sido sometida la maquina utilizada en la opera
cion que se pretende valuar, es aconsejable obtener el No. de repara
ciones realizada en los dltimos tres aiios y sacar una media aritmeéti-

ca con ei fin de proyectar el porcentaje de incidencia para cada una de

las piezas fabricadas,
f) Prestaciones.

En este renglon no existe un calculo preciso pues depende del tipo de -
polfticas y concesiones que cada empresa otorgue a sus trabajadores,

sin embargo el promedio en este renglén dentro de la Industria automo

triz es del orden del 309, sobre el salario.

g) Pérdidas y Defectos.

En este renglon se consideran las pérdidas y defectos ocurridos fuera
de la lfhea de produccion y se asigna de 3% a un 5% sobre la base 1009,
del costo de la mano de obra directa, lo anterior se hace para cubrir

las pérdidas de inventario y material defectuoso no retornable,
h) Cargos fijos.

Nentro de estos gastos se incluyen las depreciaciones, amortizaciones,
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seguros, etc.; para toda la maquinaria que interviene en la manutac -
tura de la pieza en cuestion.

Para efectos del cdlculo, se realiza la sumatoria de el costo de toda -
la maquinaria, adiciondndole un 20% para varios,controles, instalacio
nes, etc., de la misma, se divide entre el ndmero de afios que la - -
Secretarfa de Hacienda y Crédito Pablico estipule (normalmente son 10
afios) para sacar el costo a depreciar por afo, normalmente las amorti
zaciones y depreciaciones se toman por un turno, por lo que, la utiliza
cion de amortizacion por minuto empleada serd la cantidad a depreciar

por afio entre el No. de minutos laborables al afio.
i) Varios.

Dentro de esta cuenta, se integran todos los gastos no clasificados, - -
especfficamente en las cuentas anteriores, tales como: seguros de auto

moviles, donativos, planes de incentivos, etc.
GASTOS OPERATIVOS,
a) Gastos de Administracion.

Este cdlculo se obtendrd del andlisis de un estado de resultados que - -
abarque un perfodo representativo y se observard la relacion que guar-

den los gastos administrativos con respecto a la mano de obra directa,
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el porcentaje que resulte serd el que se aplique para efectos del cos-

teo de la pieza en cuestion.

b) Gastos de Venta.

Este cdlculo se efectda de la misma manera que los gastos administra

tivos.

c) Gastos Financieros.

Estos dependerdn del costo del capital vigente en el momento de efec-

tuar el estudio.
UTILIDAD,

Ia utilidad se valuard en base a las tasas de interés bancario vigentes

€n ese momento,

CUANDO LA PIEZA A ANALIZAR ES DE USO PREVIO SE PROCEDE DE
LA SIGUIENTE MANERA:

Originalmente todas las piezas fueron nuevas y se estructurd un costo -
objetivo como se explico en el parrafo anterior, quedando un anteceden-

te por escrito de la estructura del costo total de la pieza.




- 115 -

Cuando se analiza la pieza por segunda vez, es decir. cuando la pie-
za es de uso previo, el proveedor de la parte en cuestion debera pro

porcionar la documentacidén que soportara los incrementos solicita-

dos.

En cuanto a materia prima se refiere debera proporcionar copias fo-
tostaticas de las facturas que muestren el precio actual y el anterior

para poder aplicar en la estructura del costo el incremento corres- -

pondiente,

En cuanto a mano de obra directa se refiere, el proveedor debera - -
proporcionar copia del contrato colectivo de trabajo. En el supuesto
caso de que hayan hecho revisién a las clausulas del propio contrato.
debera proporcionar copias fotostaticas del actual y del anterior con-
trato. tanto de revisiones salariales como de revisiones a todas las

clausulas tales como prestaciones etc.

1os gastos indirectos se deberin revisar renglén por renglon. anali-
zando sus respectivos comprobantes y determinar la proporci6n de --
incremento que le corresponda a cada rubro y estructurar de esta ma

nera el porcentaje de aplicaci6on a los gastos indirectwos de fabrica---

cidn,
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En caso de que su produccion haya aumentado es conveniente saber
que relacion guarda el total de produccion con respecto a los gastos
indirectos de fabricacién, de esta manera si, por ejemplo, aumen-
taran los gastos indirectos en un 20% pero la produccién aumentS un
309, significa que ahora los gastos indirectos s€ prorrateardn entre

mds productos sufriendo un decremento por pieza.

Los gastos operativos se analizan de la misma forma que los indi--
rectos, renglon por renglén, revisandg en cada uno de ellos los in-
crementos sufridos, ésto se podrd comprobar mediante los gastos
reales que acuse un estado de resultados a una fecha determinada, -
compardndolos con Ios gastos anteriores a la fecha de vigencia del

nuevo precio.

Cuando el proveedor no permite el acceso a estos documentos, se -
procederd a mantener la misma relacion de gastos operativos contra
mano de obra directa de la estructura del costo anterior, siempre y

cuando esta relacion no diste mucho del incremento inflacionario a -~

nivel nacional,

Un renglén muy importante dentro de los gastos operativos, son los -

gastos financieros los cuales deberdn ser actualizados atendiendo a
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las tasas del interés bancario vigentes en €l momento del andlisis.

En lo que a la utilidad respecta, la tarea se limita a aplicar el -~
mismo porcentaje con respecto a lo invertido, mismo que variard

en relacion directa a la variacion de la propia inversion.
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3:2:3. - ESTUDIOS ECONOMICOS Y PRESUPUESTOS.

Una de las actividades principales de este puesto es la elaboracidn
del presupuesto de equipo original nacional material productivo, -

mismo que €s la base del equilibrio en los egresos via compzras.

Este presupuesto debe desarrollarse de tal manera que sea contro-
lable y de fdcil manejo es decir, debe reducirse a su mfhima expre
sion para que no se pierda la proyeccién en un grupo tan grande de

costos que no sélo desvirtuarfa la cifra inflacionaria, sino que - -

podrfa contradecirla,

Para lograr tal objetivo debe haceise la eleccion de grupos o fami-
lias de partes de entre el gran total de piezas utilizadas en todos -

los vehiculos, considerando todas las liheas producidas.

Debido a que todas las plantas armadoras de vehiculos tienen una --
gran variedad de modelos en sus lfneas tanto de pasajeros como de
carga, resulta un tanto problemadtico controlar todas y cada una de -

las partes ensambladas en todos los vehiculos,

Es por lo mismo aconsejable, elegir en primer término cual de to-

das las lmeas de vehfculos es mds representativa, para posterior--
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mente en esa eleccion, formar las familias de partes claves que - -

representardn a todas las piezas que sean similares.

Lo anterior, significa que una parte clave representativa de un con-
junto en el vehfculo serd indicativo de como variardn los costos del
resto de este conjunto, en otras palabras, si el radio fue elegido -

como parte clave representativa del paquete eléctrico, por razones
de similitud en materia prima y procesos de fabricacién, como - -
mdximo las demds partes eléctricas se inflacionardn igual que el --

radio.

Por lo tanto se observa que no es necesario controlar todas las par-
tes de un conjunto dentro del venfculo para saber como variardn sus

costos.

A continuacidn se detalla el procedimiento para elaborar este presu-

puesto asf como todas las demds actividades de el puesto en cuestidn.

ELABORACION ANUAL DEL PRESUPUESTO DEL EQUIPO ORIGINAL,
MATERIAL NACIONAL.,

SECCION 1 - PARTES CLAVE

Se deben elegir entre ei 100%. de las partes que componen tanto -

la llhea de pasajeros como la de carga, una parte representativa que




- 120 -

est€ muy proxima a el 809 del total del costo nacional.
Las bases para hacer la eleccidn son las siguientes:

1) Fijar un tope mimimo en pesos (por ejemplo $ 300. 00) para que
todas las partes nacionales que sobrepasen el lfmite fijado - -
sean consideradas como partes clave representativas de todos
los vehiculos fabricados (carga y pasajeros).

2) Cuando haya dos o mds proveedores de la misma parte, se ~ -
efectuard un promedio ponderado, el cual se calculard toman-

do en cuenta dos variables:

El precio

El volumen de compra a cada proveedor.

Ejemplo: Vol, de Compra Precio Unit, Prom.
(A) (B) Ponderado
Proveedor X 60% 15.00 $ 9.00
Proveedor Y 30% 16.50 4,95
Proveedor Z 109, 14.30 1.43
$ 15.38

1007 = 15.38
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3) Cuando haya dos partes que desempeiien la misma funci6tn den-
tro del vehiculo y que ambas cuesten mas de $ 300. 00 (para seguir
con el ejemplo anterior). se elegird la que, multiplicando el precio

por el nimero de unidades compradas, arroje el mayor resultado.

4) Cuando existan partes que cuesten menos de $ 300. 00, pero --

que el vehiculo utilice mas de una, se tomaré el paquete como conjun-
to, es decir, si por ejemplo un arillo de rueda que cueste $ 150. 00, -
multiplicando por cuatro arillos que lleva el vehfculo nos dg -~-------

$ 600. 00, seri desde este momento una parte clave manejada como -

conjunto.

Para la elecci6n y clasificacion de las partes clave, utilizar la forma

3:2:3:A, de la siguiente manera:

1.- Proveedor.

Se anotari la razbn social completa del proveedor.

2.- No. de Parte,

Se anotari el No. de la parte que se analiza, mismo que debe estar --

vigente para el aflo modelo que se proyecta o el mismo en el caso de -




FAMILIA DE PARTES CLAVE ” Costo purtJCOltO fami |XParte cla|XParte cla’]
YT Py § clave lia partes|ve del tot|ve del grad
ProveedorNy.pactdd Descripeiont Hods Jympd unldad Jde mogd clave. familia, total.

3:2:3:/‘.‘
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plezas (de uso previo), basdndose en las emisiones de Ingenierta del

Producto.

3.- Descripcion.

Se anotard el nombre completo de la parte que se analiza.

4. - Modelos.

Anotar los modelos que utilizan dicha parte, atendiendo a las opcio-

nes que se marcan en la emision de Ingenierfa,

5. - Unidades por Modelo.

Anotar el ndmero de piezas que utiliza el vehfculo.

6. - Costo por unidad.

Se anotard el costo que est€ vigente en el aiio modelo proyectado - -

(se recomienda consultar las 6rdenes de compra del afio modelo en -

cuestion).

7.- Volumen de modelos.

Atendiendo a la dltima emision del programa de produccion del aiio -

modelo que se presupuesta, anotar el volumen de unidades que utili-

zan dichas partes.




o
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8. - Parte Clave,

En este espacio se hard una anotacién (con una X) que indique que -

parte es la que se eligid como clave o representativa de su familia.

9. - Costo Parte Clave.

Esta columna se obtendra de multiplicar la columna costo por unidad,

por la columna volumen de modelos.

10. - Costo Familia Partes Clave,

Esta resultari de la sumatoria de la columna "Costo Parte Clave'.

11. - Porcentaje Parte Clave del Total Familia.

Esto resultara de dividir el costo de la parte entre el costo total - -

de su familia.

12, - Porcentaje Parte Clave del Gran Total.

Esta resultara de dividir el costo de la parte clave entre la sumato--

ria de todas las familias.
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SECCION 1II - HISTORIA DE VA RIACION DE COSTO DE LAS PARTES
CLAVE,

Deberdn recopilarse datos de los incrementos que cada parte -
elegida haya sufrido por lo menos durante los dltimos dos afios ante-
riores al modelo que se estd presupuestando, mismos que se obten--
drdn consultando al archivo de Ordenes de Compra, Para tales efec-
tos, se puede utilizar }a forma No. 3:2:3:B anexa, de la siguiente - -

manera:

1. - No. de Parte.

Se anotard el ndmero de parte que sea €l vigente para el afio modelo -

que se presupuesta.

2. - Descripcion.

Se describird el nombre completo de la parte analizada.

3. - Costo Final (aiio modelo '"X').

Anotar el dltimo costo registrado tres afios modelo atras, del afio que

se proyecta.

4. - Varijaciones (aiio modelo ""X").

Se destinan 5 espacios como mfhimo para anotar las variaciones en --




ORI1A

VARTACION DE

COSTOS

PARTES

CLAVE

HIST DE
ADE 20970 ; ’ Va2/A-| casro JOLES VAE74 403D |va#/acon
DEBRLY/PL /04 /AL VM/AZ/Q{{ [J’ QSO | FIAL VAP/M o QIO | F/A/4L) TOTAL
gt %l al lul |viwrae AT
|
i ] ~ 4
l__l,.__.
| o1
_ _ e
- .JN__}..- _i NN U ‘
(IR
3:2:3:8B
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pesos y porcentaje que haya sufrido la parte analizada, dos afios --

modelo anteriores al que se proyecta.

S. = Variacion Total (afio modelo "X")

Se anotard la variacion total en pesos y porcentaje que haya sufrido
dicha pieza durante todo €l afio en cuestion.

La segunda parte del cuerpo del formato "Historia de Variacion de -
Costos Partes Clave", se llenard de ld misma manera que la prime-

ra, dnicamente variando el afio modelo.

Variacion Total (Afio Modelo X" y Afio Modelo "Y").

Esta columna se destina para anotar la variacién total en porcentaje

y pesos que sufrié la pieza durante los dos aiios analizados.

Los datos anteriores nos pueden dar una visién muy amplia del com-

portamiento de cada proveedor, para tener una mejor base de proyec

cion,

Es conveniente tener informacion de los proveedores tal como: su re-

vision contractual e incrementos salariales por ajuste nacional,
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Cada parte se analizard individualmente en €l momento de hacer la -
proyeccion, puesto que se revisardn los meses en los que se solicitd
el aumento y en que mes se concedi6, de esta manera se podrd colo-
car con mds precision el incremento presupuestado en el mes adecua

Cbo

SECCION III - ANALISIS DE LA ESTRUCTURA DEL COSTO DE - -
CADA PARTE CLAVE,

Se estructura, por todos y cada uno de los rubros integrantes del - -
costo, la parte motivo del andlisis. Debe detallarse anotando el diti
mo costo negociado pero analizado por cada uno de sus elementos --
integrales del costo, para tales efectos es conveniente consultar a -
los analistas de costos objetivos, mismos que tienen una estructura
de cada parte y los porcentajes integrales de cada rubro con base en

un 100%, = a precio de venta antes de impuesto.

Para tales efectos utilizar el formato No. 3:2:3:C de la siguiente for-

ma:

1. - Ultimo costo Negociado.

En base a los datos obtenidos de los analistas de costos objetivos, se

vaciard dicha informacion en cada uno de los renglones de esta columna,




- 129 -

2. - Precio Proyectado.

En esta columna se anotard por rubro del costo las variaciones presu-

puestadas y la fecha en que se suponga ocurrird la variacion.

#
Deberdn utilizarse tantas columnas como variaciones s€ proyecten.

En esta seccion, por ser en donde se dan los incrementos a cada parte,
es conveniente conocer ya los posibles incrementos que sufrird la - -
materia prima y los thdices inflaccionarios proyectados por los centros
o instituciones de estudios econdmicos. También es necesario conocer
por medio de los contactos industriales cudnto se incrementard, por -
ejemplo, el acero, y otras materias primas, para que de esta manera
se den los incrementos adecuados a la materia prima, mano de obra y

gastos operativos varios.

Es conveniente aclarar que se debe conservar €l mismo porcentaje de

utilidad en base a la inversion.

SECCION IV - TABULACION DE INFORMACION,

Se descargardn todas y cada una de las partes clave con sus respecti-
vos incrementos por mes, haciendo la sumatoria de todas estas partes
y dar fhdice inflacionario por mes y un acumulado, ambos con base en

el dltimu costo de las mismas partes del ailo modelo inmediato anterior.



ESTRUCTURA

DEL COSTO

DE PARTES

CLAVE

No. DE PARTE

DESCRIPCION

FECHA

CONCEPTO

ULTINMO COSTO
NEGOCIAOO

PRECIO PROYECTA-

Do.

PRECIO PROYECTA-~
Do.

materia prima nal.

materia prima imp.

astos de import.

mano de obra direc

CGSTO PRIMO

Gastos indircctos:
.

sans de vhra indir

material auxiliar

herramientas

enerqgia

mantenimiento

prastaciones

desperdicio

depreciaciones

otros

COSTO ESTANDAR

fastos de operacion

gastos de admon.

gastos comerciales

gastos financferos

UTILIDAD

REGALIAS

PRECIO DE VENTA

10% I. V. A,

PRECIO FACTURA.

3:2:3:C




- 131 -

Posteriormente, se obtendrd un promedio ponderado, mismo que se
calculard relacionando e! volumen de produccidn por mes y los - -

costos vigentes en los mismos.

Asimismo, se ponderard tambi€n el ihdice inflacionario de las If- -
neas de vehfculos con que se cuenten, una vez que se analizaron - -

individualmente.

Para tales efectos, se podrd utilizar la forma No. 3:2:3:D anexa, de

la siguiente manera:

Este formato de 14 columnas, servird para vertir todos los ndme-

ros y descripciones de partes clave en la columna de concepto.

Seguidamente, en la columna No. 1, se vaciardn los dltimos costos
del afio modelo inmediato anterior al que se esta proyectando. En
las columnas de la 2 a la 13, como encabezado, deberdn aparecer

los nombres de los meses del aiio modelo, con sus voldmenes de - -

produccién mensual.

En cada renglon de las partes clave, se anotardn los incrementos en
pesos que se estdn proyectando, asegurdndose que €stos €st€n en €l
mes que se sospeche sucederdn,

En ia columna No. 14, se anotardn los porcentajes inflacionarios -

totales del aiio modelo presupuestado.
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PRESENTACION DEL PRESUPUESTO.

De dicho presupuesto se presentardn el indice inflacionario, el prome-

dio ponderado y el punto de efectividad, mismos que se obtendrdn del
ormato No. (3:2:3:D) dela siguientes manera:

a) Indice Inflacionario.

Este se obtendrd de dividir el dltimo costo del afio modelo proyectado

entre el adltimo costo del aiio modelo inmediato anterior.

b) Promerio Ponderado.

Este se obtendrd de dividir la sumatoria del costo de cada mes, multi-
plicado por el volumen producido en ese mismo mes, entre el costo --
final del afio medelo inmediato anterior, elevado a la produccion del aiio

proyectado.

c) Efectividad.

Esta resultard de dividir el promedio ponderado entre el dice inflacio-
nario. )

Tendrdn también que presentarse las normas, bases, mecdnica y pape--

les de trabajo del presupuesto, en anexos por separado.
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En el anexo ""Normas del Presupuesto’, deberdn anotarse a detalle

aspectos como:

a) Programa de produccion utilizado en €l aiio modelo proyectado.

b) Tipo de paridad cambiaria del peso con respecto a otras divi-
sas.

c) La base de proyeccion.
d) Las fuentes informativas.

e) Tipos de parte que se estdn proyectando.
En el anexo '"Bases del Presupuesto', se anotardn aspectos tales como:

a) Los afios modelo que sirvieron como estadfstica.
b) La forma en que se analiz6 el costo de cada una de las partes.
c) La forma de promediar tanto proveedores como precios.

d) L.os cambios que haya habido en cuando a volumen de prodiuccion
con respecto al afio modelo inmediato anterior.

e) En forma breve, el porcentaje del costo de partes nacionales y -
la forma como se cligieron.

En el anexo ""Mecdnica del Presupuesto', se presentardn aspectos como;

a) Forma del cdliculo de los thdices inflacionarios por mes.
b) Forma de cdlculo del promedio ponderado.

c) Forma de cdlculo del punto de efectividad.




- 135-

INFORMACION DE LLA QUE DEBE ESTAR ENTERADO EL TITULAR
DEL PUESTO DIA RIAMENTE,

Dada la situacion cambiante de la econornia nacional, se hace necesa

rio estar bien documentado en todo lo referente a:

Indice de Inflacidn

Pariedad cambiaria del peso con respecto a otras
monedas.

Cotizaciones internacionales de materias primas
Movimientos en la bolsa de valores
Indices de productividad nacional

Producto nacional bruto, etc.

Cuya fuente pueden ser las revistas, bo'etines, folletos, conferencias

y contactos industriales.

De la calidad de esta informacidn dependerd la precisioén con la que --

se proyecten las cifras inflacionarias.

Es recomendable que por las maiianas se lleve a cabo la lectura diaria
de dicha informacion ya que de ser interrumpida, se perderfan las - -

bases de proyeccion,
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ELABORACION DEL PRESUPUESTO DE MATERIALES AUXILIARES,

Es necesario coordinarse con el almacén de materiales auxiliares y
con la Gerencia de Ingenierfa de Manufactura para conocer los con-
sumos reales durante el aiio anterior y las necesidades que en cuan-
to a consumo respecta - secontemplan para el afio modelo que se -~

proyecta.

Todos y cada uno de los materiales auxiliares tienen un historial --
formado por las modificaciones a las drdenes de compra, mismos
que servirdn para poder verificar a manera de datos estadf’sticos,

los incrementos que en los costos tuvieron cada una de dichas partes.

De esta manera es conveniente codificar las variaciones a los costos

de adquisicion en un formato que contempla los siguientes datos;

a) No. de Parte.

b) Costo Base (segdn el perfodo que se considere necesario,
se tomard como base).

c) Fecha de variacidn del costo.

d) Porcentaje de incremento.

Una vez hecha la codificacidn y conociendo los consumos por cada una

de las diferentes unidades, se tendrdn las bases necesarias para poder
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proyectar el monto total en pesos y porcentaje que se destinard - -

para la compra de dichos materiales.

Toda la informacidn econémica que recibe el titular del puesto ser-

vird para proyectar con precision los indices inflacionarios y prome

dio ponderado de manera similar al Presupuesto de Equipo Original
Material Nacional.

Una vez elaborado dicho presupuesto, se llevard a cabo una junta con
presupuestos € Ingenierfa de Manufactura para exponerles el punto -
de vista de Compras y de esta manera poder llegar a una conciliacion

entre las partes y determinar la cantidad oficial presupuestada.

CONTROL MENSUAL PRESUPUESTAL.,

Una vez elaborado el presupuesto de Equipo Original Material Nacio--
nal, se llevard a cabo un control estricto de los incrementos reales -

que han sufrido las partes clave mes con mes de la siguiente manera:

Para tales efectos e€s necesario estar en contacto constante con los --

analistas y los compradores para saber qué incrementos se han solici

tado y cudles de ellos ya se han negociado.
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En ambes casos debe registrarse en el Control Mensual (Hoja Ta--
bular - Forma 3:2:3:D), el incremento negociado o en su caso con

un asterisco (*) si se tratara de una cantidad pendiente por negociar,
en cuyo caso €s conveniente aclarar que al estar pendiente una nego
ciacion y una vez marcada con el asterisco, mismo que se anotard
del lado izquierdo de la cifra, debe seguirse de cerca la negociacion
y cuando €ésta se lleve a cabo, debe anotarse la cantidad negociada -
exactamente en €l mes donde se negocid la efectividad o vigencia, --
quedando borrada la cantidad que se solicits del mes donde se solici-

td6, salvo en el que se otorgue vigencia a partir de cuando se pidis.
Ejemplificando:

Si el incremento se solicitd para el 1lo. de Enero, se anotard la canti-
dad solicitada en la columna "Enero" y en los meses siguientes mien-
tras no se negocie la parte, se anotard la misma cantidad con el mis
mo asterisco, en €l momento de cerrar la negociacion, supongamos
que se concedidé no a Enero como se solicité sino que se difirié hasta
Marzo, deberd anotarse el nuevo precio a partir de la columna del --
mes de Marzo y en las columnas anteriores deberd borrarse la canti-
dad solicitada asf como el asterisco y en los espacios libres se anota-

rd la cantidad anterior.
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Una vez descargada toda la informacidn en las hojas tabulares, se
procederd a totalizar la columna del mes motivo del control y se
comparard, mediante una division, con el dltimo costo del aiio -~

inmediato anterior, para de esta manera saber cudl es el indice --

inflacionario.

Posteriormente se obtendrd el promedio ponderado mismo que se -

calculard de la siguiente manera:

Debemos para entonces conocer ya la cantidad de unidades a produ-
cir por mes, estas cantidades serdn multiplicada por el costo vigen
te en dicho mes y asf con todos y cada uno de los meses transcurri-
dos, haciendo al final una sumatoria de los costos del mes por volu-
men mensual. Esa sumatoria serd dividida entre la cantidad que - -
resulte de multiplicar el total de unidades a producir en el afio mode

lo en curso, pox el costo final del afjo inmediato anterior.

Dicho resultado (promedio ponderado) nos indicardn el porcentaje de

incremento total utilizado en dinero.

Cabe aclarar que en el momento de calcular el promedio ponderado -
si adn faltan meses por transcurrir para que termine el afio modelo

el altimo costo que tengamos vigente se considerard igual para los -

siguientes meses.




- 140 -

Los datos atrds mencionados (Ihdice inflacionario y promedio pon--
derado) deberdn graficarse para poder ser presentados como un pa-
quete de informacidn a las personas relacionadas y que necesitan --

dichos datos.

RELLACION DE PA RTES NEGOCIADAS, POR NEGOCIAR Y POR - -
COTIZAR,

Una vez terminada la tabulacion de datos, se procederd a hacer una
relacion de todas las partes, mismas’'que marcardn los incrementos
a la fecha, los incrementos solicitados y las piezas que sepamos de
un incremento pero que no sepamos al corte del mes, cudl serd la -
tasa de incremento, mismas que se anotardn en la columna de incre-

mentos por cotizar.

PREPARACION DE MATERIAL PARA LA JUNTA MENSUAL DEL - -
COMITE DE ANALISIS FLUCTUACIONES ECONOMICAS.

Se tiene que preparar un paquete informativo, mismo que contendra:
a) Grdficas de incrementos inflacionarios de partes clave
de las lineas de vehiculos analizados individualmente,

b) Grdafica del incremento promedio ponderado en forma -
individual para cada tipo de vehfculos.

¢) Relacion de incrementos de partes, negociado, pendien-
te por negociar y pendiente por cotizar.
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La elaboracion y conduccion de estas juntas es muy importante para
la toma de decisiones, razoén por la cual se requiere que la informa

cion ahf presentada sea lo mds veraz y clara posible.

Se elaborard un memordndum de invitacion a dicha junta, cada mes,

con una semana de anticipacion, para las personas involucradas.

INFORMACION AL CONSEJO DE ADMINISTRACION.

De manera bimestral se lleva a cabo una junta a nivel Consejo de - -
Administracion, para lo cual requieren de la colaboracion de varios

departamentos.

En Jo que respecta a Compras, se tendrd que proporcionar un listado
de partes clave en donde se marque por cada una de las partes cudl -
es su situacion inflacionaria, indicando que efectividad o que vigencia
tienen los incrementos otorgados, asf como analizar en tres columnas

para efectos de comparacion.

Una que describa qué incrementos hubo dnicamente en el bimestre - -
motivo de la informacion, otra que muestre los incrementos en todo
el afio modelo en curso y una tercera y ditima que muestre el total de

incrementos que sufrid cada parte clave durante el aiio modelo inmedia

to anterior.
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Posteriormente se pondrdn observaciones o notas que aclaren cual-

quier situacion ambigua o que expliquen el por qué de incrementos

fuera de lo presupuestado.

Se deberd tener mucho cuidado en la precisi6n de los datos puesto
que esta informacion puede ser motivo de la toma de decisiones de

trascendencia en cuanto al manejo del dinero.

Esta informacion debe ir en dos tantos, una en espaiiol, y otra en -

ingles, (puede variar atendiendo al Pafs de Origen de la casa matriz

0 concesionante).

ELABORACION DE TRABAJOS ESPECIALES A INSTITUCIONES - -
GUBERNAMENTALES,

Existen trabajos especiales que se solicitan, para lo cual en ocasio-

nes es necesario asistir a 1a propia Secretarfa solicitante de la infor

macion.

Esta informacion se procesa en coordinacién con el Departamento de
Presupuestos y Contabilidad, para lo cual se hace necesario estar en

constante comunicacion con dichos departamentos.

La precision y exactitud con la que se presentan estos datos es de vi-

tal importancia para la toma de decisiones que los titulares de dichas

dependencias tomen en un momento dado.




- 143 -

Es por lo mismo recomendable que se ponga especial empefio y dedi.
cacion a la hora de elaborar dichos trabajos, ademads el prestigio -
organizacional de la Empresa avalard por la seriedad de su informa

cion para con estas instituciones.

En ocasiones es necesario dedicarle tiempo no estimado a dicho tra-
bajo pues es irregular la fecha de su solicitud y no se puede progra-

mar con exactitud.

ASESORIA A ANALISTAS DESDE EL PUNTO DE VISTA CONTABLE
ADMINISTRATIVO Y ESTUDIOS A PROVEEDORES,

Es necesario para el titular de este puesto conocer el andlisis finan
ciero y los procesos contables pues en el momento de una negocia--
cion es preciso analizar desde el punto de vista contable la estructu-

ra del costo de la parte motivo de negociacidn.

En Jos renglones en los que mds se precisa de un andlisis financiero

son Gastos Operativos y Gastos Indirectos.

Para tales efectos, es conveniente aplicar el sistema de razones sim-

ples y aumentos y disminuciones para conocer la trayectoria y funcio-

namiento actual de la empresa.
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Una vez obtenidos los resultados en base a la aplicacidon de los méto-
dos anteriores, se procederd a interpretarlos y a dar el comentario
al analista de costos objetivos y al proveedor si asf fuese necesario,

logrando con €sto el mds justo incremento que ameriten dichos gastos.

El contacto con los proveedores en desarrollo €s muy importante en
vista de que el conocimiento de su estructura econémico-financiera

nos orientard hacia una negociacion justa del precio de venta,

Por tal motivo, es conveniente la visita al proveedor y de esta mane
ra obtener informacion tal como estados de contabilidad, mihimo de
S perbbdos o ejercicios anteriores o desde su inicio si es que fuese

empresa con menos de 5 afios de vida. Estados de resultados, esta-

dos de costos de produccion y ventas, estados de orf'gen y aplicacion

de recursos, etc.

De esta manera se tendrdn los antecedentes directos de la vida finan
ciera de 1a empresa para la negociacion presente y la negociacién -
futura. Es oportuno aclarar que el precio que pide el proveedor estd
en funcién de una completa estructura circunstancial de su empresa y
partiendo del principio de la individualidad, todas las empresas mere
cen un tratamiento especial, en algunas ocasiones parecerd elevado el

precio que nos cotice el proveedor, pero si se analiza su estructura y
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se descubre que por €l volumen de compra y por el tamaifio de la - -
empresa es justo su precio, se tendrd que utilizar un criterio mas -
futurista, es decir, dar al proveedor lo que necesite para, de esta -
manera, colaborar a su desarrollo y que con el tiempo nos brinde --

un mejor servicio con una mejor calidad y a un mejor precio.

ESTUDIOS ECONOMICOS VARIOS.

De toda la informacién econdmica que se recibe via folletos, boleti-
nes, revistas y conferencias se sintetiza lo mds importante para te-

ner en forma mensual informacion tal como:

a) Indice inflacionario.

b) Paridad cambiaria del peso con respecto a otras
divisas.

c) Cotizacion de metales.
d) Movimientos en bolsa de valores.
€) Fluctuaciones de materias primas a nivel nacio-
nal e internacional, etc.
Esta informacion debe mantenerse actualizada puesto que sirve como
base para los estudios que lleven a cabo los analistas de costos - -

objetivos.

Asimismo es recomendable tener los datos en tablas o graficas para

hacerla mds accesible a quienes precisen de ella,
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La visité a las diferentes camaras (Concamin, Canacintra, Canaco,

etc.) se hace necesaria para enriquecer aun mds esta informacion,

El titular del puesto debe manejar los aspectos bdsicos de la econo
mia en virtud de ser el punto de apoyo para los compradores y los

analistas de costos objetivos, para cumplir con su cometido debe -
mantenerse bien documentado y recopilar informacion de donde - -

considere pertinente, para lo cual serd necesario en ocasiones salix

a conseguir la misma.

Los datos que se proporcionen serdn base para la toma de decisio--

nes y es, por lo mismo, delicado manejar esta informacion.
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3.2.4. - CONTROL Y REGISTRO DE COMPRAS-REFACCIONES,
HERRAMENTALES, Y PRESUPUESTOS DE GASTOS --
DEPA RTAMENTALES.

RECEPCION Y REVISION DE PEDIDOS DE REFACCIONES.

Los pedidos del Departamento de Refacciones deben traer adjunto un
borrador que serd sellado en el momento en que se recibe y devuelto

a dicho Departamento para su control.

Al recibir un pedido, se hace la revision minuciosa de su contenido;
descripcion de la pleza, No. de parte, cantidad y proveedor idoneo.
Una vez revisado se sella con la fecha y hora en que se recibié. --

Posteriormente, se asigna al comprador respectivo y se registra en

el libro "Control de Pedidos de Refacciones" con los siguientes datos:

No. de Pedido, Nombre del proveedor, Fecha de recepcién, No. y --
clave del comprador, Descripcion Gené€rica del pedido.

Despu€s de que ha sido mecanografiado el pedido, regresa al titular
del puesto para revision de precios y suma total y serd turnado - -
mds tarde al Jefe de Compras Productivas para su autorizacion asft
como la del Gerente del Departamento. Nuevamente regresa para --

registrar la fecha en que fue autorizado.
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REPORTE DE PEDIDOS PENDIENTES DE REFACCIONES.

Esta relacion se hace generalmente cada semana o cada 15 dfas, para
enterarse de cudntos pedidos tiene pendientes cada comprador y se ~-
presenta al Jefe de Compras Productivas para que €ste a su vez les --

notifique los pedidos pendientes de fincar.
Se registran en ella, los siguientes datos:

No. de pedido, Clave comprador, Proveedor, Fecha de recepcion, --
concepto y el motivo por €l que estd pendiente. Este dltimo es inves-

tigado por el titular del puesto con el comprador respectivo.

MODIFICACIONES A PEDIDOS DE REFACCIONES,

Estas se originan por:

a) Camblio de precio.
b) Aumento de cantidad de piezas.
c) Error en No. de Parte.

d) Cambio de razon social.

En los casos a. c. y d. las modificaciones regularmente son elaboradas

en el Departamento de Compras.
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El comprador prepara la modificacion y una vez mecanografiada la - -
tuma al titular de este puesto para su revision y registro, sigui€éndose

el mismo procedimiento que se usa para los pedidos.

En el caso de las modificaciones por aumento de cantidad de piezas, -
éstas son elaboradas en el departamento de Refacciones de acuerdo --
con sus requerimientos y son entregadas al departamento de Compras

con el borrador respectivo para seguir el mismo procedimiento que en

el pedido.

ORDENES DE COMPRA DE HERRAMENTAL,

El comprador entrega el borrador de la Orden de Compra de Herramen

tal al dtular del puesto, con todos los datos necesarios como son;

Descripcion de la parte, modelos y afio. Descripcién del herramental
y precio de éste,

Para su revision y asignacion de un ndmero progresivo de pedido,.asf -

como su registro en el "Control de Ordenes de Compra de Herramental",

como sigue:

No. de pedido, proveedor, No. de parte, descripcidn, fecha de registro,

clave del comprador, lthea, modelo, afio modelo y costo total.
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Después de registrada se turna para ser mecanografiada, astf como
para la elaboracion de su "Contrato de Comodato" y regresard - -

otra vez para su revision minuciosa y ya firmada por el comprador.
A continuacion se entrega al Jefe de Compras Productivas para su -

autorizacion, asf como la del Gerente del Departamento.

El "Contrato de Comodato" se entrega para la firma del Director -
Administrativo. Una vez firmado se proporciona al proveedor para
que lo firme y esté de acuerdo con €l. Se distribuye, una copia al -

proveedor, y el original se archiva en el '"Control de Contratos de -

Comodato"'.

HOJAS DE REGISTRO DE HERRAMENTAL.,

El objetivo principal de este registro es el de tener un mejor control
de los herramentales y saber el gasto real en el Ejercicio Fiscal, -

concentrdndose aquf todos los herramentales.

En el Presupuesto de Equipo Industrial del Ejercicio Fiscal en vigen-
cia, existen varias partidas para herramentales, clasificadas por --
modelo, paﬁ ser tomadas cuando se €labora el control de herramen
tales, lo que nos permite saber al final del ejercicio el gasto real -

obtenido en cada modelo por este concepto.

Para la elaboracion de este control 6 registro, utilizamos una copia
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del pedido de herramental, de allf tomamos los siguientes datos;

Tipo de vehfculos, No. de pedido, Descripcion, No, de parte, Inicio

Aifio Modelo, Clave del Proveedor, Costo del herramental.
Asimismo, de la emision de Ingenierfa del Producto, tomamos:

Modelos y usos por unidad.

El "Volumen de Amortizacion" se calcula en base al programa de pro
duccion del afio modelo en vigencia asf como cada modelo multiplica-
do por el namero de piezas que lleva la unidad, dindonos asf un resul
tado para la amortizacion del herramental en un aiio. Cuandoset ta
de herramentales que se amortizan en mds de un afio, dnicamente se

hace la operacion multiplicdndose por el ndmero de aiios.

La "vida atil estimada' se calcula en base al uso y mantenimiento del

herramental, aproximando la cantidad de piezas que se pueda fabricar.

Cada fin de aiio modelo se hace la revision de cada uno de los herrame_rl
tales para ver si se encuentran vigentes y, en caso contrario, hacer la
cancelacion de los mismos. Esta cancelacion se basa en s listados -

de Ingenierfa del ailo modelo siguiente, ya que no apareceran los Nos. -
de parte en ellos.
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A través de un reporte anual se notifican al * partamento de Contabi-

lidad los herramentales cancelados.

El "inventario fIsico’ es realizado por medio de una visita al provee-
dor, revisando que el herramental se encuentre en perfectas condicio-

nes'

Estas revisiones se hacen aproximadamente cada 3 o 6 meses. En - -

esta hoja se anota la fecha de la ditima revision.

AUTORIZACION DE PAGO DE HERRAMENTAL.,

El objetivo de este control, €s conocer en cualquier momento cudnto se

ha pagado por cada uno de los herramentales,

El Departamento de Cuentas por pagar envia al Departamento de Com-
pras un memordndum adjuntando las facturas que requieren autorizacion

por parte de Compras para pago de herramentales.

Inmedjatamente, se averigua la partida presupuestal a la que serd carga

do y si se efectud algdn anticipo de pago.

Generalmente se pagan en dos partes. 509 como anticipo y 509 a la - -

aprobacion de muestras.
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Teniendo ya los datos anteriores, se turna al comprador correspon-
diente para la elaboracion de la "Autorizacién de Pago' la cual debe-
rd revisarse una vez mecanografiada y firmada por el comprador. -

Pasa a firma del Jefe de Compras Productivas asf como la del Gerente.

REPORTE BIMESTRAL DE HERRAMENTALES,

El objetivo de este reporte es llevar un buen control de las partidas -
presupuestales y de notificar a los Departamentos de Contabilidady --
Presupuestos, los gastos generados por los herramentales en el bimes

tre.
El procedimiento es el siguiente;

Se toman del Control de Ordenes de Compra de Herramental, las fechas
de eleboracion de las Ordenes de Compra y del Registro de herramenta

les, las partidas presupuestzles.

Con estos datos se elabora una requisicidn de gasto por cada partida - -
presupuestal, tomando en cuenta que algunas partidas abarcan varios -
herramentales, anotando también la descripcion de la parte de que se --

trata, asf como el costo total de los herramentales.

Una vez mecanografiada la requisicion, se turna a firmas de autoriza--

cion.
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Ya recabddas las firmas, se elabora una relacion para enviar las - -
requisiciones del bimestre a los departamentos de Costos y Presupues

tos. El original serd archivado en el file '"Requisiciones de Gasto".

ELABORACION DEL PRESUPUESTO ANUAL DE GASTOS DEPARTA ---
MENTALES,

Se tienen que investigar los proyectos de todos los gastos que se lleva-
rdn a cabo en el ejercicio que se estd proyectando, tales como: viajes,
compra de mobiliario para oficina, cuotas, y suscripciones, repara--
cién y mantenimiento de vehiculos al servicio del departamento, gasto
por servicio telefénico, por telex y correspondencia, actividades - -

socio-culturales, adquisicion de nuevos vehfculos, etc.

Estos datos dnicamente se conocerdn poni€ndose en contacto con los -
jefes y gerente del Departamento de Compras, mismos que pueden - -

autorizar tales gastos.

Es conveniente, para tales efectos, revisar los gastos reales y presu-
puestados del ejercicio anterior, con el fin de tener una idea mds clara

de las necesidades del Departamento.

Una vez conociendo estos antecedentes - y como en todos los presu--

puestos - se hace necesario conocer las perspectivas de la economfa -
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nacional para poder tener una mejor base de proyeccion, €sto se - -
logrard revisando y documentdndose constantemente con las revistas
especializadas en andlisis econémico, a ias cuales deberd estar sus-
crito el Departamento, aparte de las conferencias de economfa a las

que se asista.

Una vez documentado se procederd a dar los respectivos incrementos
a cada una de las cuentas, procurando que los mismos atiendan con

la mayor precision posible a las necesidades reales del Departamento.

Una vez terminado el presupuesto, deberd enviarse al Departamento
de Presupuestos para que ellos concilien y en una cuenta global proyec

ten los gastos totales de la empresa.

PRESUPUESTO,

En base a los gastos reales hechos por el Departamento durante el - -
ejercicio fiscal presupuestado asf como el thdice inflacionario propor-
cionado por el departamento de Control Presupuestal el titular del - -
puesto calcula los gastos departamentales, dependiendo de la cuenta --

de que se trate, para elaborar el Presupuesto del Departamento de - -

Compras.
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Los gastos departamentales mds comunmente usados con los siguien-

tes:

1.- Servicios Sociales (cafe, galletas, etc.)
.- Papeleria,dtiles de escritorio.
.= Correo, Teléfonos y Telegramas.
.= Taxis, Transportes locales.

.= Suscripciones y cuotas.

2
3
4
S.- Gasolina, vehiculos en servicio.
6
7

.= Demostraciones (presentacion de nuevo modelo a proveedores).

8.~ Viaticos.
9.- Viajes
10. - Gastos de Representacita.

11.- Quebrantos (obsolescencia de herramentales. Incluye muestras

entregadas por proveedores para su andlisis, para sacar el - -
costo objetivo, con cargo a Compras.)

12. Escuela de Adiestramiento (cursos de capacitacion)

13.- Pruebas y Estudios (incluye muestras obtenidas de Planta de - -
Ensamble para andlisis de compras asf como Libros de Informa
cidn Técnica.)

De todas estas cuentas, se investiga el gasto real o consumo tenido --
(segdn la cuenta de la que se trate), en el ejercicio fiscal anterior, se
agrega el indice inflacionario que previamente ha enviado el Departa--
mento de Control Presupuestal a Compras y asf se forma la cantidad que

se presupuestard para el ejercicio proximo.
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A continuacion se concentran los gastos departamentales y los gastos
centralizados. Estos dltimos llegardan en los formatos correspondien

tes, ya calculados por los distintos departamentos responsables .

Toda esta informacién serd vaciada en la Hoja Maestra o Sdbana.

La hoja maestra ya con todos los datos registrados (Gastos Departa--
mentales y Gastos Centralizados) serd enviada al Departamento de Con

trol Presupuestal para su verificacién y recabar las firmas de autoriza

cion.

Control Presupuestal enviard mensualmente un reporte del "Andlisis -

del Presupuesto contra Gastos''.

En cuanto se recibe éste, se hace un estudio de los gastos generados -
por el Departamento de Compras, en caso de detectar algdn cargo mal
aplicado, serd notificado al Departamento de Presupuestos a traves de

un memordndum seiialande el cargo correcto.

El titular del puesto elabora un reporte mensual en el que se detalla la
cuenta afectada, lo presupuestado, lo gastado realmente, la diferencia,
asf como la observacidn, especificando ¢l cargo correcto, ya sea al -

Departamento o Cuenta afectada.
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REPORTE DE PRESUPUESTO.

Se seleccionan del reporte que envia Control Presupuestal las cuentas

que tienen una diferencia significativa dentro del presupuesto.
El reporte se hace de la siguiente manera:

1.- Cuenta.

En esta columna anotamos el nimero y nombre de la cuenta que se va a

analizar.

2.- Presupuesto.

Aquf anotamos la cantidad que se presupuestd en el Ejercicio Fiscal, --

del mes que se va a analizar.

3.- __Gasw Real

Aquf, de acuerdo al reporte, registramos la cantidad que se gastd en el

mes,

4. - Diferencia.

Como su nombre lo indica, es la diferencia entre gasto real y lo presu--

puestado, con resultado a favor o en contra.
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5. - Concepto.

Aquf anotamos la justificacion del gasto realizado, comentando el - -

porqué de la diferencia existente.

Para obtener todos estos datos, se lleva a cabo el siguiente procedi--

miento.

a) Se seleccionan las cuentas que se van a analizar,

b) Se investigan en los auxiliares de la cuenta de los gastos
de fabricacion, en el departamento de Presupuestos, los
siguientes datos:

No. de P6liza, dfa en que ésta fue realizada, Proveedor
o Empresa que prestd los bienes o servicios y costo.

c) Teniendo ya todos los datos, de todas las cuentas selec-
cionadas, se buscan las p6lizas en el archivo de Contabi

lidad para checar la nota o remisién y el concepto del -~
gasto, decidiendo si corresponden los gastos al Departa

mento de Compras o ng.
FEn caso de corresponder algdn cargo al Departamento de Compras, --
se le notifica a través de un memordndum al departamento de Presupues

tos, anotando el No. de cuenta, el monto y concepto, asf como los - -

comentarios.

PRESUPUESTOS DE NUEVAS INVE RSIONES.

Este presupuesto consta de cuatro cuentas,

1. - Equipo Industrial.
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2. - Mobiliario y Equipo
3. - Vehiculos en Servicio

4. - Edificio.

Al igual que el presupuesto de Gastos Departamentales y Gastos Centra
lizados, se realiza el de Nuevas Inversiones, durante el mes de Agos-

to de cada afio, como sigue:

1. - Equipo Industrial.

Abarca todos los herramentales, tanto de integracion nacional como los

nacionales, asf como la reposicion de éstos.

El Departamento de Mexicanizacion o la seccién de nacionalizacion de -
partes, entrega un listado al departamento de Compras de todas las pie
zas que se piensan integrar nacionalmente para el ejercicio, proporcio

nando los siguientes datos:

No. de parte, Descripcion, Modelos y monto estimado del herramental
que se utilizard para cada pieza.

Las piezas del listado anteriormente mencionado, se clasifican de - -

acuerdo a los modelos en que son usadas.

Con esta clasificacion se asigna un ndmero de partida presupuestal pro-

gresivo para cada lhea,




- 161 -

También se asignara un nGmero de partida presupuestal progresivo -
para cada uno de los herramentales que el Departamento de Compras
requiere para el Ejercicio Fiscal. Este requerimiento se calcula - -
en base al gasto real efectuado en el ejercicio fiscal presupuestado, -

toméndose este dato de la Hoja Maestra correspondiente.

2. - Mobiliario y Equipo.

Abarca todo lo referente al mobiliario y equipo para oficina.

Se elabora el presupuesto en base a los requerimientos del Departa--

mento, como sigue:

Se entrevista al Gerente y a los Jefes de Departamento de Compras, -
solicitdndoles sus necesidades de muebles y equipo de oficina para - -

poder presupuestar para el siguiente ejercicio.

Una vez obtenidos estos datos, se investiga el precio vigente a la fecha
de elaboraci6n del presupuesto y se agrega un porcentaje de inflaci6n -

para dejar un margen para €l ejercicio que se presupuesta.

Seguidamente, se separan estos requerimientos por seccién (Gerencia
de Compras, Jefaturas de Compras Productivas, Compras no Producti-

vas y Compras Importaci6n).
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Posteriormente se le asigna a cada mueble o equipo un ndmero progre-

sivo de partida presupuestal.

En cada seccidn se obtiene un sub-total, para al final obtener el gran -

total,

3. - Vehiculos en Servicio.

Abarca exclusivamente las unidades asignadas al personal del Departa-

mento de Compras.

Para elaborar este presupuesto s necesario que el Gerente del Departa

mento elija la unidad que va a utilizar,

Asimismo, el Jefe de Compras no productivas indicard el ndmero de --

unidades a presupuestarse para el ejercicio, para el servicio de su - -

seccion.

El Jefe de Andlisis de Compras tambi€n indicara el ndmero de unidades

al servicio de su drea,

4, - Edificio.

Esta cuenta abarca los gastos que se generan por acondicionamiento del

edificio para el drea de Compras.
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3:2:5.- FOMENTO Y DESARROLLO DE PROVEEDORES,

Las actividades de este puesto estdn encaminadas bdsicamente a desa-
rrollar nuevas fuentes de abastecimiento y promover a las ya existen-

tes'

Para lograr tal objetivo, el titular del puesto debe estar en constante -
contacto con los compradores con el fin de conocer a los proveedores
vigentes y cuales son los planes de expansion de los mismos, ast como

la integracion de nuevas partes.

VISITA A PROVEEDORES VIGENTES CGN DESA RROLLO DE PARTES
NUEVAS,

Cuando nace una parte nueva para el vehiculo, el titular del puesto lo-
caliza la fuente de abastecimiento mds adecuada, proporciondndole in-
formacion precisa de los requerimientos de la pieza en cuestion; en --
ese momento se elabora un plan a seguir, mismo que comprenderd - -
entre otros puntos:

a) Cotizacidén del herramental necesario para la fabrica--

cion de la parte.
b) Cotizacion de la parte.

c) Tiempo de terminacion de herramental, ast como tiem-
po de entrega de muestras,

d) Tiempo de entrega de produccion, etc.
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Este proyecto a seguir debe ser vigilado por parte de la empresa com-

pradora para asegurar su oportuno abastecimiento; €s aqui en donde el

titular de fomento y desarrollo de proveedores; previa investigacion -

del avance del programa, entra en accidén para hacer seguimiento al --

desarrollo del proyecto.

Una vez enterado del grado de avance procederd a realizar una visita

oficial a la empresa del vendedor con el fin de serciorarse del buen - -

desarrollo del plan acordado.

Deberd el titular del puesto, entonces, elaborar un reporte de la visita

efectuada al proveedor, mismo que deberd contener entre otros datos:

a)
b)
c)
d)
e)
f)
g)

h)

Nombre del Proveedor visitado.
Motivo de la visita.
Fecha de la visita.
Personas asistentes por parte del comprador.
Personas que atendieron a los visitantes.
Descripcion general del grado de avance del proyecto.
Se confirmardn, o en su caso, se recabardn nuevas --
fechas de terminacion del proyecto.

Comentarios.
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Este reporte deberd entregarse directamente €l jefe inmediato de la
seccidn con copia al comprador involucrado, para que €ste a su vez
rectifique o ratifique las fechas de consecucion de la 6 las partes --

nuevas.

VISITA A FUENTES PROBALES DE ABASTECIMIENTO.

En esas fuentes probables debe hacerse una separacion, por un lado,

pueden existir proveedores que estando actualmente trabajando con la
industria automotriz terminal pueden ser suceptibles de integrar nue-
vas liheas de productos y por otro lado existen proveedores que sin --
estar actualmente en tratos comerciales con la industria automotriz -

terminal, son potenciales fuentes de abastecimiento para la misma.

Antes de efectuar una visita a cualquiera de estos proveedores, el - -
titular del puesto, debe investigar conciensudamente con los compra-
dores; cuales son las prioridades en cuando a partes de abastecimien-
to critico y cuales son las partes que corren el riesgo de saturar la -

demanda asf como cuales son las partes cuya fuente de abastecimiento

es dnica.

Una vez siendo del conocimiento del titular del puesto, la jerarquiza--
cidn de necesidades del departamento de Compras, podrd elaborar su

propio itinerario de visitas a los proveedores potenciales.
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Estos proveedores potenciales, como se menciond, pueden o no estar
trabajando actualmernie con la industria automotriz terminal; asf pues,
en caso de ser un proveedor completamente nuevo en €l ramo, deberd
ser localizado por medio de directorios profesionales dedicados a la
clasificacion por ramas de la industria a los cientos de proveedores -
existentes, también podrdn ser localizados mediante el contacto con el

resto de plantas armadoras de vehiculos e inclusive con la propia indus

tria de autopartes.

Al ser localizada la probable fuente de abastecimiento, se procederd a

hacer la visita elaborando un reporte que debexrd contener los siguien--

tes datos:

a) Objetivo de la visita,

b) Fecha de la visita.

) Nombre de los visitantes.

d) Nombre o razon social de la empresa visitada.

e) Giro o actividad principal a la que se dedica la empresa,

f) Ubicacion.
g) Construccion.
h) Principales ejecutivos.

i) Personal empleado - tanto obreros como empleados.
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j) Equipo y tecnologia con que cuenta la empresa.
k) Principales clientes.

1) Principales proveedores.
m)  Capital social.

n) Grado de integracion nacional.

0) Principales lfheas de productos.

p) Ventas anuales.

qQ) Proyectos a corto, mediano y largo plazo.

Este reporte se turna al comprador respectivo para que &éste lo consi-
dere dentro de sus necesidades y se ponga en contacto con €l proveedor
para iniciar su pronto desarrollo como fuente de abastecimiento de la

industria automotriz.

INVESTIGACION DIRECTA CON PROVEEDORES DIVERSQS.

Las dos actividades anteriores son primordiales, sin embargo dentro -
de las funciones generales encaja la investigacidn propiamente de cam-
po, es decir, la labor continua de busqueda de proveedores diversos. -
Cada dfa, si no existiere visita programada en base a necesidades ~ -

apremiantes en abastecimiento, se localizaran proveedores que puedien

do encajar en la rama automotriz se encuentren en una seccién aislada

de esta rama.
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Puede darse el caso de un proveedor de perfiles pldsticos, por ejemplo,
que esté dedicado a la lihea doméstica y que tenga capacidad y tecnolo-

gl adecuadas para producir partes automotrices.

La labor del titular del puesto en cuanto al descubrimiento de proveedo-

res potenciales es fundamental para el buen abastecimiento.

De igual forma, al ser, identificados estos proveedores, se procede a -
efectuar una visita, previa cita, telefGnica, a sus instalaciones; elabo--
rando un reporte similar al que se lleva a cabo en la visita a fuentes - -

probables de abastecimiento.

Es obligacion del titular del puesto, estar bien enterado de aspectos -

C€omo:

a) Cuantas liheas de vehfculos se manejan.

b) Que voldmenes se producirdn en el aiio modelo,
c) Cuales son las politicas de Compra

d) Caracterfsticas de diseiio.

e) Condiciones de recibo de materiales.

f) Inventarios miimos y mdximos.

g) Polfticas generales de su empresa, etc.
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Esto es con el fin de proporcionar a aquellas fuentes de abastecimien
to probables, toda la informacion referente a un pacto o transaccion
comercial, con la industria automotriz para que €l mismo proveedor
tenga una idea clara de las condiciones bajo las cuales trabajard y -

saber desde un principio si es de su conveniencia ampliar su mercado

a un nuevo sector.

De todo lo anterior se desprende que el 6 los titulares del puesto ten-
drdn que elaborar diariamente un itinerario de visitas basadas en - -
todos los puntos que ya comentamos, y s€ lo notificardn a su jefe - -
inmediato con copia al involucrado directamente y al final de su jorna
da procesardn el 0 los reportes de sus visitas efectuadas para ser - -
distribuidos al interesado con copia a las respectivas jefaturas. - -

Creando simultaneamente un banco de Proveedores.




- 170 -

3.2.6.- COMPRAS IMPORTACION.

Debido a que ain no se alcanza el grado de integracifn nacional a nivel
del 1007, es necesario importar de diversos paifses - principalmente -
de los Estados Unidos de Norteamérica material, tanto productivo - -
como no productivo, existe para tal efecto una seccin dentro del Depar

tamento de Compras, misma que opera de la siguiente manera:

l.- Colocaci6n de la Orden de Compra.

La secci6n de compras importacién, recibe la requisicién por parte del
departamento solicitante y posteriormente se procede a seleccionar al -

proveedor en funcién del material que se requiera.

La cotizaci6n, en caso de ser material productivo o de ensamble, no pro
cede solicitarla, pues se trabaja en su mayorfa con unos cuantos provee
dores ya preestablecidos, quienes cada seis meses envian una lista de -
precios irrevocable, ademais por el tipo de material tan particular que -
utiliza la planta de ensamble, es diffcil contar con m&s proveedores de

los que abastecen a la casa matriz en el extranjero.

En caso de ser material y equipo indirecto a la producci6n, se procede

a solicitar la cotizaci6n, a los proveedores que trabajen el tipo de mate
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rial necesario, para posteriormente formular el pedido y enviarlo - -

para su firma y autorizacion al Jefe y Gerente del Departamento de -

Compras.

Concluido lo anterior, se remite el pedido (forma 3:2:6:A) al provee-

dor.

2.- Clasificacién arancelaria de la mercancia.

Para esta clasificaci6n se utiliza la tarifa del impuesto general de - -
importaci6n de la Secretarfa de Hacienda y Crédito Pablico, asf como
el libro de criterios para las decisiones sobre permisos de importa--

cidn de ia Secretaria de Coinercio.

Habiendo clasificado la mercancfa que se pretende importar, se sabra
que material requiere permiso de importacién, por lo cual se codifi--

can cada una de las partes y se procede a elaborar una forma (3:2:6:B)

de solicitud de permiso de importacion.

3.- Tramite de convenio abierto.

Se presenta una solicitud en el IMCE (Instituto Mexicano de Comercio

Exterior), para la autorizacién de un convenio abierto.

Este documento lo expide el propio IMCE, mismo con el que se podrin




PURCHASE ORDER

LNo:;. }

LPTING Y} DER YOU AGREE TO ALL OF THE TERMS ANO CONOITIONS SET FORTH BOTH ON FACE ANO REVERSE SIOE HERLOF YOU FURTH
AGREE THAY CITMER THE DELIVERY OF ANY ITEM COVERED BY THIS ORDER OR THE WRITTEN APPROVAL OF TMIS ORDER SHALL CONSTITUTIVE ANO
ACCEPTANCE THEREOF.
T o —— =
VENDOR:

DATE:

TERMS:

REQUESTED 8Y:

TRANSPORTATION YO BE:
PREPAID COLLECT

Prend quantiry I PART No. | DESCRIPTION UNIT PRICE ||  EXTENSION

Bl

TOTAL ;%ﬁ

SHIPPING DOCUMENTS

—
—

INVOICE TO COND TIONS

1.—~ORIGINAL INVOICE AND ALL COPIES MUST BE SIGNED 'N
INK AND PRICE(S} CERTIFY.

2.—ENCLOSED PACKING LIST IN EACH PACKAGE.

J~—ALL MATERIAL RECEIVED SUBJECT TO COUNT, WEIGHT AND
INSPECTION.

R N T St en | LNV OICE ISHIPPER'S EXP_DEC| PACKING LIST | BILL OF LADING | AIR WAYBILL
| SHIPMENT 1O ORIG. | COPIES | ORIG | COPIES | ORIG_| COPIES | ORIG. ] COPY | ORIG. ]| cOpY

CUSTOM BROKER

PURCHASING AGENT PURCHASING MANAGER

ESPECIAL INSTRUCTIONS, MUST BE FOLLOWED:

1.~=P. 0. Number must spp on al pack
2. ~Acknowledgmen! mus! be relurmed.
3.~ Ghigping insirustions attached.

3:2:6:A




- 173 -

importar partes hasta por el total que ampare dicho convenio.

4.- Elaboraci6n de solicitud de importacion.

Se elabora solicitud del sector pablico (forma 3:2:6:B) dirigida al IMCE,
acompailada para la solicitud dirigida a la Secretarfa de Comercio - -
(3:2:6:C); estas dos formas deberin ir invariablemente y se tramitaran

en la 5ecretaria de Comercio.

5.- Pago de permisos de importacibn.

Se acude al lugar de entrega de solicitudes de permisos de importacién,
para obtener volante de pago, mismo que se har& en las cajas registra-
doras de la Secretarfa de Comercio, después de efectuar el pago se re-

gresa al lugar original para que se entregue la solicitud de importaci6n

correspondiente.

6.- Seguimiento de solicitudes ante la Secretarfa de Comercio.

Se acude al Departamento de Orientaci6n y Difusi6n para verificar si -

fueron negadas o aprobadas las solicitudes.

7.- Recepcibn y envio de conocimiento de embarque y facturas visadas.

a) Cuando la operacitn es negociada a 30 dfas de crédito o mas, -

la documentaci6tn correspondiente (conocimiento de embarque -
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y facturas visadas) para poder ser reexpedido el material
de frontera, debe ser enviada por el proveedor directamen
te al Agente Aduanal, para que la operacibén sea méas 4gil,
enviando Gnicamente al cliente copia de las facturas para -

tramitar el pago correspondiente.

b) Cuando la operacifn es negociada por carta crédito o giro -
bancario, el proveedor envia los documentos a través del -
Banco Filial en México para que este mismo haga el cobro
correspondiente al cliente, y de esta manera obtener las --
facturas visadas y el conocimiento de embarque, para poste

riormente enviarlas al Agente Aduanal.

8.- Recepcifn de documentos por parte del Agente Aduanal.

Periodicamente se recibiran avisos del Agente Aduanal en los cuales, -
se notifica de la mercancfa o la documentacién que ha recibido y dari -

aviso de la reexpedicitn del material a la Aduana.

9.- Despacho Aduanal.

Una vez que el Agente Aduanal haya recibido las facturas visadas, los
conocimientos de embarque, permisos y declaraciones de valor corres-
pondientes, &ste procederi a elaborar el documento 1lamado pedimento

aduanal con el cual despachari el material.
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10.- Recepcidn de la mercancfa.

El material importado, reexpedido por el Agente Aduanal, cuando es
de ensamble llega directamente a la bodega de planta de ensamble y
se puede disponer de &l inmediatamente, pagando los respectivos - -

impuestos, 30 dias después de que salen los automoéviles completa--

mente armados.

11.- Declaracidén de valor.

El Departamento de Trafico deber& proporcionar a esta seccibn, cuen-
tas de gastos correspondientes a las facturas de importacion, estas --

cuentas servirdn para elaborar la declaracién de valor (forma 3:2:6:D).

12.- Calculo de Impuestos.

El cidlculo de impuestos se hara de acuerdo a la fraccién arancelaria -
que le corresponda a cada uno de los materiales importados, en base a
la tarifa general de impuesto a la importacidén. A la sumatoria de estas
cifras se le aplicara subsidio si es que lo tiene, el 39, de participacion -

municipal, el 2, de fomento a las exportaciones y el impuesto al valor

agregado, (forma 3:2:6:E)

Posteriormente se pasa a firmas autorizadas por personal de la Direc--
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9 NOMBAE QO RAZON SOCIAL CEL PROVEEDON 10 PROCEOENCIA OE LA MEACANCIA

11 DOMICILIO 12 VINCULACION
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29 NOMBARE COMPLETO OEL QUE SUSCRIBE 30 FIRMA: ]
J
*SE ANOTARA ENCASO OE IMPCRATACIONES QUE SE REALICEN EN PARCIALIDADES S e e

12:6:




SOLICITUD DE IMPORTACION PARA PLANTAS TERMINALES AUTOMOTRICES
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3:2:6:F
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cion General de Aduanas, una vez firmadas, se procede a su pago en
la Secretarfa de Hacienda y Crédito Pablico; teniendo los recibos de

pago se procede al retiro de la mercancfa del recinto fiscal.
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3:2:7: COMPRADOR PARTES NO PRODUCTIVAS NACIONALES,

El comprador de material no productivo nacional es el encargado de -
realizar los trdmites correspondientes.para hacer legar a la empresa
los bienes y /o servicios indirectos a la produccidn, asf como nuevas -
adquisiciones e inversiones en activo fijo, de una manera oportuna y -

eficiente.

Para que la persona encargada de esta funcion inicie su labor, tiene --
que originarse antes una necesidad en alguno de los departamentos de

la empresa de algdn bien y/o servicio para solicitarlo al departamento

de Compras.

Analizaremos a continuacion el procedimiento a seguir para llevara --

cabo una compra de este tipo.

CLASIFICACION DE LA COMPRA,

Atendiendo al tipo de satisfactor que se necesite, se origina una clasifi-

cacion en tres tipos, de la siguiente manera:

a) Bienes activo fijo o nuevas inversiones.

b) Servicios.

c) Bienes de gasto corriente o de consumo inmediato.
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- Los bienes de activo fijo o nuevas inversiones son aquellos que ~ -
pasardn a formar parte del activo de la empresa de manera indefinida

y cuyo precio €s mayor de $ 5,000.00 (cada empresa marca el limite

para este efecto),

- Los servicios son aquellos satisfactores que no son tangibles pero
que representan la intervencion de una fuerza de trabajo canjeable por

dinero.

- Los bienes de gasto corriente o consumo inmediato son artfculos que

poT su constante uso tienen que reemplazarse continuamente,

Es muy importante tener en cuenta esta clasificacion para llevar un - -

control de los gastos efectuados en esta seccion de Compras.

REQUISICION DE MATERIAL,

El orfgen de una compra se inicia con la creacidén de una necesidad en --

alguno de los departamentos de la empresa.

Al surgir €sta se tendrd que elaborar una requisicion cuidando de llenar
correctamente todos los datos necesarios pues en esta medida se agiliza
rd el siguiente tramite. Ver forma 3:2:7:A que contiene los siguientes

datos:

a) Departamento que solicita




REQUISICION DE COMPRA No, _

OEPTO. QUE SOLICITA FECHA

SECCION

AUTORIZACION GTE, DEPTO,
PEASONA GUE SOLICITA

ATTOREZACTON ST

PARTIDA FRESUPUESTAL AFECTADA

preTo,

PAZUN VARA El GASTOQ:

CONSUMO ORDINARIO
AUMEN'TO DE INSTAL.
MANTENIMLENTO
REEMPLAZO

Vo, Bo, CUTA. ANNTVUA,
S0L EN CASO DID ACT.FIJO

ACTIVO FLJOf7)

I'ARA USO EXCLUSIVO DE

SERVICIOS]|

COMPDAR
GASTO ORDINARIO [ ]

CANT,

UNID

CLAVE

OESCRIPCION

PRECIO UNITARIO

MONTO TOTAL

PEDIDO DE RLF.

FECHA EMBAR

3:2:7:A




kD)
k)

1)

m)
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Seccibn de ese departamento.
Nombre de la persona solicitante,
Fecha de solicitud.
Autorizacion del Gerente de departamento.
Partida presupuestal afectada.
Autorizacion del Jefe del departamento.
Razbn para el gasto, marcar alguna de las opcio-
nes en el formato.
Visto Bueno, de geréncia administrativa s6lo - -
cuando se trata de una inversién nueva o compra
de activo fijo.
Cantidad de piezas solicitadas.
Unidad de medicion (kg.. litro. pieza etc).
Clave con la que se maneje la mercancia (en caso -
de no existir dejar en blanco).

Descripcion de la mercancia.

Existe en este mismo formato una seccion para uso exclusivo del departa--

mento de Compras que contiene los siguientes datos:

n)

fi)

Marcar el tipo de gasto entre tres opciones
1) Activo fijo. 2) Servicios y 3) Gasto ordinario.

Precio unitario.
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0) Monto total.
p) Pedido de referencia.
Q) Fecha en la que el proveedor promete €l embar-

que de la mercancfa.

RECEPCION DE REQUISICIONES EN EL. DEPARTAMENTO DE COMPRAS,

El titular del puesto, al momento de recibir la requisicidn, verificara
que todos los datos estén acentados adecuadamente y asignard un ndme
ro consecutivo que sirve como elemento de control e identificacion in-

mediata en un archivo determinado.

SOLICITUD DE COTIZACION,

Una vez recibida la requisicion por parte del titular del puesto, éste - -
procederd a buscar la fuente de abastecimiento mds adecuada para con-

seguir el bien y /o servicio necesario.

Es recomendable que se someta a concurso; la compra del consumo en
cuestion, es decir, se pedirdn tres cotizaciones (como mihimo) a tres
diferentes proveedores para posteriormente decidir a quien se le com-

prard; en fucion de precio, calidad y servicio.

Es pertinente aclarar que cuando se trate de bienes de consumo inmedia
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to no serd necesario solicitar cotizaciones por escrito ni someter a -

concurso dicha Compra, pues resultard demasiado tardado llevar a -

cabo este proceso y no se contarfa con oportunidad con el material ne

cesario.

COL.OCACION DEL PEDIDOQ,

El siguiente paso, una vez decidida la fuente de abastecimiento, en --

base a las cotizaciones solicitadas, es la colocacidn de la orden de --

Compra, misma que deberd ser entregada al proveedor correspondien

te para que el material pueda ser surtido con oportunidad. El pedido

(formato 3:2:7:B) debe contener los siguientes datos:

a)

b)

)
d)
e)
f)

£)
b)

Nombre del Proveedor.

Clave asignada por el cliente en su archivo de --

proveedores.
Direccion del proveedor.

Clave del registro del padrdn del gobierno federal.
No. de orden de Compra.

Fecha cclocacion pedido.
Libre a bordo (indicar el lugar).

Condiciones de transporte.




J

PROVEEDOR CLAVE No

= J

A
P.P.G.F. Ne.

[« 3

=)

LAS CONDICIONES TRANSPORTE CONDICIONES DE P
' FLETE O FLETE O NETO
POR COBRAR PAGADO 20 DIAS [ oesc. rr. DIAS
FECHA DE ENTREGA

SEGUN LD ESPECIFICADO

((LUGAR DE ENTREGA: OHENTE

D IN LA AUTORIZACION DE D
ENTREGA CORAESPON

LT
CANMYICAD PAATE O CLAVE No. DESCANIPCION UNITARIO IMPORTE
EVMBARGUE MNINIO - > - -
r TR
Ol
UNIOAD DE EMPAQUE ST *h‘_“
0Os Ow []s [(wo
AECIBIMOS Y ACEPTAMOS ESTA )| CLAVE:
ORDEN DE COMPRA BAJO LAS CON-
DICIONES ESTABLECIDAS EN ELLA
PROVEEDOR AGENTE DE COMPRAS JEFE OF COMPRAS NACIONALES GERENCIA DE COMPRAS

3:2:7:%
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i) Condiciones de pago.

i) Lugar de entrega.

k) Fecha de entrega.

1) Cantidad de articulos o servicios pedidos.
m) Descripcion de €stos.

n) Precio unitario.

0) Importe total.

P) Marcar embarque minhimo requerido.

qQ) Unidad de empaque.

r) Marcar si el costo incluye empaque.

s) Marcar si el precio muestra o no desglose de

I.V.A,

t) Firmas autorizadas,

Debe aclararse que cuando se trate de material de alta rotacidn de -
consumo, no se hace necesario elaborar un pedido, sino solamente -
basta con la requisicion, el ndmero de ésta bastard para que el pro-
veedor embarque el material y sea recibido en el almacén del cliente,
de igual forma con ese mismo ndmero de requisicion se procederd a

pagar la mercancfa.
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Lo anterior es una manera prdctica de ahorrar tiempo y dinero al omi
tir el pedido cuando se trate de material de bajo costo y aita rotacion

de consumo.

SEGUIMIENTO DEL. MATERIAL.,

La labor no termina con la colocacién del pedido, sino que se llevard
a cabo un seguimiento muy de cerca a las mercancfas solicitadas para

que sean embarcadas con oportunidad.

La falta de este seguimiento ocasionard trastornos al departamento --
solicitante, que van desde la utilizacion indebida de materiales, hasta

el paro de la lthea de produccion.

Es por lo tanto muy importante que €l comprador de material no pro-
ductivo se asegure de la consecucién de los bienes y/o servicios que

sean requeridos por los diversos departamentos de la empresa.

Cuando el material haya arribado a los almacenes de la empresa, el
comprador serd notificado por el propio proveedor en el momento de
sellar y firmar de recibido la remisién que ampare los bienes embar
cados o bien una nota en caso de servicios; posteriormente deberd --
notificar al departamento solicitante que su requisicién esta cubierta

para que pasen a recoger su mercancfa al almacén correspondiente.
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3:2:8. - MESA DE CONTROL.

RECEPCION DE EMISIONES Y AUTORIZACIONES DE CAMBIOS DE
INGENIERIA,

Emisiones de Ingenierfa se dividen en:

1) Emisiones de partes nuevas y de uso previo.
2) Cambios.
3) Cancelaciones.

4) Cambios de Dibujo.

1) Emisiones. - Al recibir las emisiones, se debe checar que

tengan adjuntos los planos correspondientes, o sea, un tanto si €s uso
previo (U/P-S) y tres tantos si es parte nueva (U/P-N), haciendo al -

mismo tiempo la separacion para las diversas liheas de vehfculos.

2) Gambios. - Los cambios pueden ser para agregar usos, por
reemplazo de No. de Parte o para corregir algdn dato de la emision -

inmediata anterior.

3) (ancelaciones. - La cancelacion del No. de parte puede ser:

a) Total cuando en la emisidn no se seilale el No.
de parte al que reemplaza o el ndmero por el
que es reemplazado.
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b) Es parcial cuando se cancelan s6lo usos.
c) Cuando la pieza sufre alguna modificacion,
se cancela el No. de Parte actualy se - -

reemplaza por un namero diferente.

4) Cambios de Dibujo.

a) Se utiliza para distribucion oficial de planos.
b) Para indicar modificaciones a la pieza.
c) Para liberacion de parte "Y'*.

d) Por causas de revision de planos.

Cuando se trata de informacion adelantada, entonces el formato --

"Cambio de Dibujo' hace las veces de la Emision.

A.'C.'L," s (AUTORIZACION DE CAMBIOS DE INGENIERIA)

En estas hojas se enlistan los ndmeros de partes sujetos a algdn - -
cambio, indicdndose en forma especffica dicho cambio y la causa de

éste. Posteriormente es confirmado con la emision correspondiente.

* "Y' parte sujeta a aprobacion de diseiio.
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Despu€s de checar que la informacion técnica enviada por Ingenierfa

llegue de acuerdo a la mencionada anteriormente, se separa como -

sigue:

1. - Material eléctrico y chasis.
2. - Material de ormamentacion exterior e interior.

3. - Materlal mecdnico y carroceria.

Ya que estd todo separado, se registra en el "Control y Recepcién de
Informacion Técnica); con los siguientes datos: No. de Parte, Descrip

cion, No. de Comprador, Fecha de emision recibida,

Una vez registrado, se sella con la fecha y hora en que se recibe. El

comprobante de Ingenierfa del Producto, asf como el tanto del departa

mento de Compras.

Despu¢s de sellada toda la informacion, es entregada al comprador --

correspondiente y el comprobante se entrega al departamento de Inge-

nierfa del Producto.

RECEPCION DE ORDENES DE COMPRA Y MODIFICACIONES,

ORDENES DE COMPRA, (Abiertas)

Después de entregar toda la informacion técnica a los compradores, --
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éstos elaborardn una pro-forma de ORDEN DE COMPRA, con todos
los datos necesarios y la turnardn a Mesa de Control para la asigna
cion de un ndmero progresivo, el cudl es registrado en el ""Control

de Ordenes de Compra', con los sigulentes datos:

No. Progresivo de Orden de Compra, Proveedor, No. de Partes, --
descripcion, unidades, comprador, fecha de registro, afio modelo,

porcentaje de compra al proveedor en cuestion.

Cuando ya ha sido mecanografiada y firmada por el comprador, re-
gresa a Mesa de Control para ser checada minuciosamente, que los
datos que contiene sean veracez, siendo necesario, para €sto, que -
tenga adjunta la emision y la pro-forma correspondiente; para confir
mar contra la emision, el No. de Parte y los usos y contra la pro-for

ma, el No. de Orden de compra, €l proveedor y el porcentaje.

El precio, si es parte de uso previo se checard contra el '"Control y

Recepcion de Informacion Técnica'' del afio modelo anterior,

Si es parte nueva, se checard con €l analista correspondiente, para -

corroborar si el precio estd dentro del costo objetivo.

Posteriormente, se procede al registro en el ""Control y Recepcion de
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Informacién Té€cnica' en vigencia, en la siguiente forma:

1.- Se localiza el No. de parte.

2, - Se registra la clave del proveedor, No. de Orden de Compra,
porcentaje de compra y el precio sinel [,V, A,

3.- A continuacion se firma para indicar que se ha cumplido con

los pasos descritos anteriormente.

Una vez efectuado todo este procedimiento, se turna a la jefatura de
Compras para su firma y posteriormente a la gerencia de Compras,

también para su firma.

ORDENES DE COMPRA. (Cerradas)

Estas ordenes siguen el mismo procedimiento que las abiertas con -
excepcidn del registro ya que éste no se hace en el ""Control y Recep-
cion de Informacidn Técnica". Se lleva un control separado muy simi

lar, para identificar los pedidos cerrados de los abiertos,

MODIFICACIONES,

Las modificaciones a las 6rdenes de compra se originan por:

a) Cambio de Precio.
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b) Cambio de Namero de Parte.
c) Cambio de No. de Orden de Compra.
d) Cambio de Porcentaje de Compra.
e) Cambio de Raz6tn Social.
f) Cambio de Efectividad
g) Cambio de Numero de Modificacion.
h) Correcci6n de algin error en la Orden de - -

Compras.

1.as Modificaciones llegan a Mesa de Control ya firmadas por el compra

dor y para su chequeo en la siguiente forma:

Se checan las sumas y se calcula el porcentaje de aumento dividiendo --
costo actual neto entre costo anterior y se anota en la parte superior -

derecha de la modificacién. l.as unidades a que corresponden, el No. -
de modificacién, cédigo, ntmero de orden de compra, ntimero de parte

y deméis datos, deber&n también checarse.

Lo mis importante en el caso de las modificaciones, es que cada una --
originada por cambio de costo, debe tener su Hoja Maestra previamente
elaborada, la que nos sirve como parimetro para checar los costos. Es
muy importante que el costo negociado y la vigencia anotados en la Hoja

Maestra, coincidan con la modificacion.
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En caso de que alguna modificacion no tuviera Hoja Maestra, se debe
consultar con el analista correspondiente para que se le elabore un -

costo objetivo y asf prepararia.

A continuacion se registran en el ""Control y Recepcion de Informacion

Técnica", anotando el No. de Modificacién y el precio que entre en --

vigor.

En las modificaciones originadas por otras razones, Onicamente se --

hace el chequeo general, sin consultar Hoja Maestra.

Para su registro, solamente se corrige el dato por el cual fue originada
Ja modificacion, con excepcidn del cambio de No. de parte; en este caso
el No. anterior se localiza en el control y se anota "'reemplazo por" el

No. actual, buscando al mismo tiempo el renglén del No. actual en e} --
que sdlo encontraremos la clave del comprador y la fecha de emisién, -
los demds datos, (Orden de Compra, Clave del PROVEEDOR, Porcenta-
je de Compra y precio) se tomardn de la modificacion quedando ast - -

cubjerto el renglon.

Ejemplo; (por otras causas - ''porcentaje').

St tenemos un 1009, registrado y solamente se le dara al proveedor un --

50% se borra el 100% sustituyéndolo por el 50% de compra total,
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Por cambio de No, de Parte:

Tenemos por ejemplo el No. 2001080 y se reemplaza por el 2001075,
en este caso todo permanecerd inalterable a excepcion del namero -

de la parte, que es el que se estd reemplazando.

Posteriormente se firma para indicar que ya se han cumplido los - -
pasos descritos, entregdndose para firma del Jefe de Compras asf -

como la del Gerente del Departamento.

ORDENES DE RETRABAJO,

Mesa de Control recibe pro-forma de esta orden, para la asignacion
de un namero, registrdndose en el file "Control de Ordenes de - -
Retrabajo', anotdndo el No. progresivo, Proveedor, €l o los nimeros
de parte, descripcion, instrucciones, fecha de expedicion, comprador

y cantidad de piezas.

Se turna a mecanograffa, después de firmado por el comprador, regre
sa a Mesa de Control para checar sumas, y demds datos, firmando de
conformidad para luego obtener la firma de la jefatura y gerencia de -

Compras.

Para su distribucion, se utiliza el mismo procedimiento de las Ordenes

de Compra.
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DESVIACIONES TEMPORALES DE ESPECIFICACIONES.

En este caso, so6lo se le proporciona al comprador la forma y el nGme
ro, registrando en el ""Control de Desviaciones' el proveedor, No. de

parte, descripcion, usos, comprador, fecha y cantidad de piezas.

Una vez firmada por los Departamentos involucrados, regresa a Mesa

de Control para ser archivada,

HOJA MAESTRA (Formato 3:2:8:A)

Al llegar una solicitud de aumento de precio de alglin proveedor, debe
llenarse la Hoja Maestra (mencionada en los parrafos anteriores). - -

Estas, en ocasiones, son elaboradas por los analistas de costos objeti

VOs,
El procedimiento es el siguiente:

PRIMERA PARTE.

No. de Parte; descripciébn; Mod. No., el No. de aumentos solicitados; en

"Notificacion del Cambio'’, la fecha en que fue recibida la carta; en "Efec
tividad solicitada", la fecha en que el proveedor solicita el aumento: en -
"Costo anterior", el precio vigente hasta ese momento; en '"Costos solici

tados'’, el costo que el proveedor desea como aumento y/o disminucion.
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SEGUNDA PARTE.

La efectividad del daltimo aumento, se anotard en la columna de 'efec-
tividad anterior"”, los modelos en los cuales se usa esta pieza y cudn-
tos por unidad, para anotarse en la columna modelos afectados - -

(MOD'S AF.).
Con estos datos podemos llenar la mitad de la hoja como sigue:

Se resta, del Costo Solicitado,el Costo Anterior, registrando el resul-
tado en la columna. '"Incremento solicitado (AS)"". Este resultado se
divide entre el costo anterior y asi obtenemos el porcentaje de incre--

mento solicitado ("%'").

Se obtiene el ndmero de piezas por unidad para multiplicarse por €l --
volumen a producir a partir de la efectividad solicitada por el provee-
dor (para esto se utiliza el programa de Produccion), registrdndose el

resultado en "Vol. Prod. afecta', (Volumen produccion afectada).

A continuacion, se multiplica el volumen por el costo anterior y se - -

registra el resultado en '"Monto total inicial”, la "Diferencia total solici.
tada", se obtiene multiplicando el volumen de produccion afectada por el
incremento solicitado. Posteriormente se anota el costo objetivo obteni-

do por el analista y concluida la negociacion se llenardn las columnas, -
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"Costo negociado", y "efectividad autorizada.

Una vez registrados todos estos datos, se procede a calcular las colum
“nas sobrantes, restando el costo anterior al costo negociado, se obtie-

ne el incremento negociado (4AN),

Dividiendo €l incremento negociado entre el costo anterior, obtendremos

el porcentaje de incremento negociado (%).

Para sacar el "volumen corregido', se calcula el volumen tomando en -

cuenta la efectividad autorizada y la cantidad de piezas por unidad.

Al multiplicar el volumen corregido por el incremento negociado, obten

dremos la '"diferencia total autorizada''.

Al restar la diferencia total solicitada de la diferencia total autorizada
obtendremos el "monto total controlado".

Si restamos €l costo objetivo del costo negociado, obtendremos €l costo
objetivo contra el costo negociado, siendo el resultado positivo o negati.

vo (Cto. Obj. - Cto. Neg.).

Multiplicando la "diferencia del costo objetivo contra el costo negociado”
por el volumen corregido, tenemos el "nivel” siendo €ste negativo o - -

positivo.,
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En ambas columnas un resultado negativo, significa un: No. ahorro

para la Empresa y un resultado positivo, significa un: Ahorro para

la Empresa.

La columna, de incremento del ejercicio (A ejexrcicio) se obtiene de
la sumatoria de las columnas incrementos negociados (AN) de las --

Hojas Maestras del mismo proveedor en un mismo perfodo.

La columna, porcentaje de incremento del ejercicio (¢), se obtiene
de dividir la cantidad resultante del incremento del ejercicio entre la

misma columna del perfodo inmediato anterior.

La columna, diferencia total en el ejexcicio, se obtiene de la sumato-
ria de la columna diferencia total autorizada de las Hojas Maestras -

del mismo proveedor en el mismo periodo.
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CAPITUL O ¢4

ORGANIGRAMAS DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS.
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La organizacion encausa la tarea de la division del trabajo. Si dos per
sonas quisieran mover una piedra tendrdn que ponerse de acuerdo en -
cuanto al sitio en donde quieren poner dicha piedra, de tal suerte deben
sincronizar sus movimientos para empujar al mismo tiempo, de esta
forma se divide el trabajo de la manera mds sencilla para que los parti

cipantes en la tarea encausen sus esfuerzos en un mismo sentido.

En la medida que los participantes en el desempefio de una labor, vayan
en aumento, el ndmero de funciones a desempefiar tambi€én aumentard
haciendo mds complejo el logro del objetivo comdn al que se encausan -

todas las funciones.

Mediante este proceso de organizacion, dentro de cualquier empresa se
levanta la estructura que sefiala todas y cada una de las actividades que
deban llevarse a cabo y disponerlas sobre un diagrama que indique su --

importancia jerdrquica, asf como sus asociacionés y discrepancias fun-

cionales.

Dentro del departamento de Compras de la Industria Automotriz Terminal

debido a su magnitud deben tomarse en cuenta varios factores para organi_
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zarlo jerdrquicamente, cuidando que no se dupliquen tareas, no se - -
omitan funciones, no se designen valores injustamente y sobre todo, -

que todas las funciones queden comprendidas entre el suficiente perso-

nal.

Por ser este tipo de empresa, una organizacion en donde se compran -
cientos de articulos de diversa thdole se hace necesario dividir, antes
de asignar por grupos, todas las partes a comprar para designar pos-

teriormente los puestos de compradores que serdn necesarios.

De igual forma, todas las funciones del departamento de Compras ten-
drdn que ser bien identificadas para desmenuzarlas una por unay es--
tructurar diagrama por funcidn para agruparlas posteriormente en uno

s6lo que resuma todas las funciones de Compras.

SECCIONAMIENTO DEL DEPA RTAMENTO
DE COMPRAS.

La division que a continuacion presento no trata, de ninguna manera, -
de delimitar estrictamente cuales son los departamentos que deben - -

actuar en las compras, pero en base a la prdctica pueden dar buenos --

resultados.

Cada organizacion deberd en base a sus necesidades, jerarquizar y divi-

dir el trabajo de la manera mas satisfactoria.
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Podemos entonces, dividir al departamento de Compras de la siguiente

manera;

a) Compras material productivo nacional.

b) Compras material no productivo nacional.

c) Compras material tanto productivo como no pro-
ductivo importado.

d) Andlisis o Ingenierfa de Compras.

€) Fomento y desarrollo o promocion de Proveedo--

res,

En base a cada seccién se puede estructurar un diagrama que delimite -

funciones y marque claramente los niveles jerdrquicos.

A continuacion presentaremos un esquema de cada seccifn para finalmen

te conjugarlos y tratar de disenar el organigrama del departamento. de -

Compras,
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Debido a la importancia que tiene la produccién dentro de esta indus-
tria maquiladora, se puede observar que todo €l departamento de - -
Compras reporta directamente a la direccion de manufactura, €ésto es
con ¢l fin de mantener un control mds estrecho del abastecimiento -
pues las decisiones que se tomen en esa direccidn (la de manufactura)
serdn mds acertadas por estar en contacto directo con la produccion,
aunque muchas ocasiones se sacrifican aspectos financieros y adminis

trativos, lo importante es abastecerse de lo necesario.

Pueden algunas empresas organizar su departamento de abastecimiento
de tal manera que reporten a cualquier otra direccidn, ya sea la de - -
administracion o la comercial, pero se correrfa el riesgo de sacrificar
el oportuno y eficdz abastecimiento en aras de las finanzas u otros as-

pectos administrativos.

En fin, lo importante es que la organizacion del abastecimiento se es--
tructure de tal manera, que todas las funciones se canalicen a un mismo

objetivo.

Como se puede observar en el organigrama general del departamento de
Compras aparecen mds puestos de los descritos en el capftulo 3, mismos
que no se describen y se proponen sus respectivos procedimientos por -

ser €stos, puestos de un nivel de jefatura - por un lado - que no permite
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delinear tan estrictamente las caracteristicas del titular por ser - -
bdsicamente, de toma de decisiones y supervision y por otro lado --
los puestos a un nivel secretariado o almacenista y auxiliar en gene-
ral, no se discuten tampoco por ser un tanto obvia y rutinaria su - -

labor.

Con lo anterior no se pretende decir que es innecesario contar con una
descripcion de dichos puestos, pero para los fines pretendidos con - -

este trabajo lo conveniente es no presentarlos.
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CAPITULO 5

LA EFICIENCIA EN COMPRAS COMO EJE RECTOR DE
LAS UTILIDADES,
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5:1 ANALISIS DE VALIA Y/O COSTOS OBJETIVOS COMO - - -
CONTROLADORES DEL PRECIO.

ANALISIS DE VALIA. -

El andlisis de valia es un método relativamente nuevo, cientfficamente

organizado.

En realidad es una técnica nueva aplicada a una vieja idea que trata de

aplicar un costo objetivo que resulte justo para el comprador y para el

vendedor.

Su objetivo primordial es asegurar una mejor actuacién de los compo--

nentes de un producto, a un costo mds bajo.

Asf se llame Andlisis de Compra, Reduccion de Costo del Material Com-
prado, Contro! de Valor, Ingenierfa de valor o Andlisis de Costoy de - -

Ingenierfa, el tema es sdlo uno: ahorrar dinero.

En el estudio de este método de andlisis de valfa se trata en gran parte -
de estudios y andlisis de productos, o del diseiio de los componentes, --

asf como de los materiales, procedimientos y costos.
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Es oportuno definir la palabra "'valor' que significa cosas diferentes, -
para personas distintas. Sin embargo la palabra valor en muchas ocasio

nes no tiene o tiene poca relacidn para con el costo.

Ejemplifiquemos con dos billetes que tienen el mismo material de cons--
truccion y €l mismo proceso para elaboracion, no obstante ambos bille-
tes valen diferente, 6 bien, tienen diferente valor pues uno €s de cien - -
pesos y otro es de diez mil pesos, otro ejemplo puede ser el valor que tie
ne una aspirina para un individuo que tiene dolor de cabeza y el valor que
pudiese tener la misma aspirina para una persona en perfectas condicio--

nes de salud.

En virtud de lo anterior podemos asignar dos posturas a la palabra valor:

Valor de uso y valor de cambio, es decir, las cosas u objetivos son valua

dos en funcion del servicio o utilidad que nos puedan proporcionar en un -

momento dado.

El valor de cambio es asignado a un patron comdn que servird como me-
dio de intercambio y permacerd con un valor constante a la hora de hacer
el intercambio; y €l valor de uso estard en funcion de la utilidad que cada

persona en una situacion concreta asigne a un determinado bien.

Una vez que conocemos el significado que puede adoptar la palabra valor,
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serd mds sencillo adaptarla a el papel que desempeiia dentro del tema de

andlisis de valia.

En la industria automotriz terminal, €sta nueva técnica es de gran utili-
dad pues con ella se han logrado ahorros que jamds se hubiesen esperado

por parte de los directivos de esta tan importante rama industrial.

Dada la calidad de empresas maquiladoras 6 ensambladoras en la que se
arman un sinndmero de piezas compradas a un cdmulo de proveedores, €l
control del precio de todas las piezas compradas representa el pilar cen-
tral sobre el que descansa una operacion sana desde el punto de vista finan

ciero.

Definitivamente, y sin lugar a duda, el andlisis de vaifa es una herramien-

ta cue el departamento de Compras en la industria automotriz terminal ha

sabido aprovechar en beneficio no s6lo de las finanzas de la propia empre-
sa, sino de la economfa nacional, y es verdad que la escalada de precios
en las partes componcntes de un vehiculo serfa muy violenta si no existie-
ra un control de precios, pero no un control gubernamental que en un mo-
mento dado fije un tope a determinados bienes, sino un andlisis cientifico

de el costo real de un artifculo determinaco.
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En muchas ocasiones debido a la mala administracion financiera de su
negocio los proveedores de autopartes cotizan sus productos a precios
disparatados y en estos casos inclusive el departamento de andlisis de
valla ha servido como asesor del proveedor en el sentido de asignar --
precios justos a sus productos que elaboran. Para tales fines los inte-
grantes de este departamento utilizan meétodos ya establecidos y técni-
cas que no dejan lugar a duda de el profesionalismo para desarrollar --
esta funcion, la tarea va desde verificar tiempos y movimientos de la -

mano de obra directa, hasta la estructuracion de los costos de operacion

de manera sistemadtica para llegar a un precio de venta final, mismo que
serd rentable para el fabricante y serd conveniente para el comprador o

consumidor.

El andlisis de valfa es pues un controlador de precios que de seguirse --
utilizando e implementdndose en las demds industrias del pats habremos

logrado un buen golpe a la tan ncciva carestia de la vida.

Concluyendo, podemos decir que el andlisis de valfa es elaborar un costo
objetivo de un bien determinado desmenuzdndolo en todos sus componentes
y analizando cada uno de ellos llegando hasta el origen de la materia pri-
ma con la que se construyd € investigando los costos en el mercado de --

dichas materias primas, estudiando el proceso de elaboracion en la fabri-
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ca del vendedor para asignar el costo proporcional por mano de obra
directa al artfculo estudiado y por ditimo analizar desde el punto de -

vista contable todos los gastos en que incurra la empresa para la ope

racion misma y fabricacion de dichos articulos.
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S.2. - LA NEGOCIACION COMPRADOR-VENDEDOR.

Una vez que se ha elaborado el costo objetivo del articulo o parte a
comprar €s muy comdn dentro de este negocio automotriz que el -
costo obtenido sea menor que el costo solicitado por el proveedor,
razon por la cual, entra en accidn una negociacion para legar a un
acuerdo y afinar o conciliar los procedimientos de ambas partes -~ -

comprador-vendedor para llegar a un determinado precio de venta --

final.

Por lo general el analista de Compras €s una persona y al Comprador
es otra, por lo cual es necesario que el primero haga una exposicion
para el Comprador mostrdndole como lleg6 al costo objetivo para que

no existan discrepancias a la hora de la negociacion con el proveedor.

Cuando Comprador y Analista han comulgado la misma postura con res
pecto al costo objetivo, se cita al prpveedor para llevar a cabo la nego
ciacidn, en la cual intervienen el Comprador, el Vendedor y en ocasio-
nes el Analista de Compras para aclarar situaciones de tipo técnico que
pudiesen frenar la negociacidn, podrfamos para efectos de mejor exposi_
cion distinguir tres tipos de negociacion en cuanto al precio, sin preten-

der con ello dar una clasificacion ni delimitar la accidn de negociar; - -
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estas pueden ser:

a) Cuando el costo objetivo es menor a2l costo
solicitado.
b) Cuando el costo objetivo es igual al solicitado y -

c) Cuando el costo objetivo es mayor al solicitado.

Cuando el costo objetivo obtenido por los analistas de Compras es menor
que el costo solicitado por el vendedor es cuando la negociacién se pro--
longa y se hace mds problemdtica, €sto es porque cada quien defiende --
su postura argumentando que su propio método de obtencidn de costo es -
el correcto, es aquf en donde entra en accion el analista, puesto que se -
hace necesario hacer una exposicion técnica de la estructuracion del pre-
cio de venta. En ocasiones, cuando el vendedor no queda convencido por
el Analista es necesario asistir a la propia fdabiica del vendedor para - -
rehacer en presencia del Comprador y el Vendedor, el costo objetivo. --
Las discrepancias mds comdnes se presentan en los gastos operativos - -
(ventas administrativas y financieras), pues es aquf en donde en ocasjones
el vendedor no permite al Analista de Compras el acceso a la informacién
contable que demuestre que los gastos aplicados son los correctos, en - -
estos casos resulta obvio que el Analista tiene que recurrir a su experien-

cia, a datos estadfsticos y a otros medios como la comparacion con empre
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sas similares, para determinar el porcentaje de gastos operativos que
deban aplicarse a la pieza en estudic. L.a sclucidn a este problema es
que el vendedor deé acceso a este tipo de informacion para que se conci
lien los costos obtenidos por ambos lados, sin embargo existen casos
en los que el proveedor por politicas de su organizacién impiden propor
cionar informacion de este tipo y es aquf en donde entra una fase de - -

regateo pero fundamentado en bases técnicas.

Cuando el acceso a la informacion financiera del vendedor es permitido y
persisten las discrepancias se tiene que rehacer una estructuracion de -
costos en equipo analista-vendedor, para finalmente encontrar el motivo

de las diferencias y conciliar los precios para cerrar la negociacion.

En cuanto a }la mano de obra directa y las materias primas utilizadas, --
son raras las veces que existen posturas opuestas, dado que son dos fac-
tores medibles fdcilmente y comprobables con documentacidn inclusive a

veces oficial.

Cuando el costo objetivo obtenido por los analistas de Compras es igual -~
al solicitado por el proveedor, no existe mayor problema puesto que dni-

camente se tendrd que limitar la accion a plasmar en el pedido el precio

solicitado.
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Cuandpo el costo objetivo es mayor al costo solicitado por el proveedor,
se procede a notificar al vendedor haciéndole corregir su sistema de -
costeo pues no es nada recomendable sacrificar hasta cierto punto con
dolo a un proveedor sabiendo que en un futuro empezard a fallar finan-
cieramente y con ello su servicio y calidad se derrumbardn en perjui-

cio del propio cliente,

Por lo tanto se asesora en estos casos al proveedor para que mejore su

situacion y redunde en un mejor servicio y una mejor calidad asegura--

das para el mismo cliente,

En los tres casos anteriores la negociacion se limit6 dnicamente al pre-
cio pero existen otros factores como; calidad, servicio y condiciones de
pago, que tambi€n entran en juego a la hora de la negociacion. En el pri
mer caso se tendrd que hacer una balanza para que todos los factores de
la negociacion queden nivelados de tal manera que las condiciones nego-
ciadas sean ben€ficas para ambas partes, en el segundo y tercer casos -
s6lo estardn en juego la calidad, el servicio y las condiciones de pago que
que si bien no sustituyen al factor precio en la negociacion si son de vital
importancia, pues hay quienes prefieren comprar caro - relativamente -
a sufrir por faltantes en la lihea de ensamble por entregas frustradas o -

sufrir por mala calidad de los productos, dos factores que redundarfan en
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costos no presupuestados redituando finalmente en mds pericioso el
comprar barato que el comprar caro pero con buena calidad y servi-
cio, claro es que lo ideal serfa comprar barato con buena calidad y -
buen servicio pero cuando no se consiguen los tres factores reunidos
€s importante tomar la decision de cuidar los pesos aunque con ello -

se descuiden los centavos.
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5.3. - LOS PRESUPUESTOS EN COMPRAS,

EL PRESUPUESTO EN EL. DEPA RTAMENTO DE COMPRAS.

2

El presupuesto es simple y sencillamente, planear el c6mo vamos a uti_

lizar los recursos econ6émicos para los fines que perseguimos.

En el departamento de compras es en donde se llevan a cabo la mayorfa
de movimientos de circulante, puesto que por ahf entran todos los insu-

mos necesarios para que la organizacion funcione como tal.

Es por lo tanto de vital importancia el suponer cuanto es lo que se ne- -
cesitara de dinero para todas las compras que se efectuardn en el perfo

do proximo inmediato.

En algunas Empresas, actualmente se tiene la creencia por parte de los
directivos de compras, que lo que la empresa necesite debe ser compra-

do sin importar la opinion que al respecto tengan los titulares de finanzas.

Esto se debe principalmente a que el ndmero de proveedores de los insu-
mos de la organizacion son relativamente pocos y el movimiento que se

registra diariamente en el departamento de Compras no reviste gran im-
portancia, como consecuencia de haber pocas operaciones al dfa en un --

departamento de Compras resulta obvia la utilizacion de poca gente en el
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mismo y ademds con una preparacion que dista mucho de un conocimien
to técnico de lo que son los presupuestos.

[

En la Industria Automotriz Terminal, el departamento de Compras adop
ta un papel principal y terminante para el sano funcionamiento de la Em-
presa, en virtud de ser el abastecedor de el automdvil desarmado, esto

quiere decir que si Compras falla, Produccion y Ventas fallardn, arras-

trando al mismo avismo a finanzas,

Sin duda, cada departamento tiene una mision importante en la organiza-
cidn, pero, me aventuro a decir que su sana labor descansa en un buen

abastecimiento.

Ahora bien, por el departamento de Compras no s6lo entran las piezas -
necesarias para armar un automdvil, sino también todos los bienesy - -
servicios que utiliza la empresa para sobrevivir dentro del contexto in--
dustrial. Esto nos lleva a dividir el departamento de Compras, para su
mejor funcionamiento, €n varias secciones que se encarguen por separa
do de realizar las compras para los diversos fines. Por lo tanto, debe-

rdn manejarse presupuestos por separado para llevar un mejor control

del gasto efectuado.

A lo que nos avocaremos, por ser éste el mds importante dentro de esta
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Industria, es al presupuesto de material productivo, sin querer hacer
a un lado los presupuestos, no menos importantes, pero sf’ menos - -

trascendentes, de gastos departamentales, de nuevas inversiones y de
compras de material no productivo, mismos que finalmente se ven asi_

lados en el presupuesto global de la empresa.

El presupuesto de material productivo es un pardmetro que nos permi-
tird ir midiendo en el transcurso del afio modelo, los resultados obteni
dos en las compras, marcdndonos segdn sea el caso, un sobrecosto o

un ahorro para la utilidad final de la empresa.

~La idea de planear el gasto por concepto de compras nacid de la preocu
pacion de algunos directivos por el incremento a los costo de venta - -
tan acelerados en los altimos afios, haciendo poco a poco salir de la - -

competencia a algunos productos por los altos costos de elaboracion.

Por lo anterior se hace necesario formular un presupuesto bien fundamen

tado que se sume como dltima palabra al presupuesto global de la organi

zacion.

E ste presupuesto sin embargo, como todo lo presupuestado, estd sujeto
a variaciones, razon por la cual debera tener ciertos tmites de flexibi-

lidad, para lo cual es bien importante plasmar en el plan de Compras -~
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las bases y los supuestos sobre los cuales se elabord para preveer
una posible falla en caso de que no se cumpliere alguno de los su-

puestos presupuestales.

Todo esfuerzo de la seccidn de andlisis de valores 6 andlisis de - -
Compras se verfa frustrado si no existiera un controlador que nos

marcase hasta donde podemos gastar.

Se suscribe pues el argumento anterior, al cdmulo de motivos para
contar con un presupuesto propio del departamento de Compras. Y
decimos que propio del departamento de Compras pues es ahf donde
se tiene la experiencia, el contacto directo y la historia verfdica de

la variacion de los precios de todas las partes que se utilizan en el

ensamble de un vehiculo.

Dado el gran namero de partes compradas, y con ello el no menos --
numeroso grupo de proveedores que se manejan en Compras se hace
necesario que de manera individual se elabore un presupuesto, por -
motivo de que el departamento o seccion de presupuestos a nivel glo-
bal no tendrfa el mismo tino al planear el egreso via compras de tan

variados y extensos productos y proveedores manejados.
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CONCLUSIONES,

En el departamento de Compras, existen varias secciones, taly - -
como se analizé en el cuerpo de esta obra, cada seccién tiene su muy

particular funcién y todas interaccionan para lograr un fin comun.

Es muy importante no olvidar que este departamento, contribuye de -

manera especial al logro de las utilidades de la Empresa.

Hemos enfatizado en el sentido de que las compras juegan un papel - -
importante en los resultados de un negocio, principalmente en el de la
Industria Automotriz Terminal, pues se cuenta con una seccién de - -
andlisis o ingenierfa de compras que sirve como regulador de los pre-

cios de venta por parte de las diversas fuentes de abastecimiento,

-

Esta importante seccion (Andlisis o Ingenierfa de Compras), dentro de
este departamento, ha logrado en los dltimos afios, ahorros importanti
simos via compras, mismos que se reflejan obviamente en las utilida -
des globales de la empresa, estos resultados jamds fueron esperados

por los ejecutivos de la organizacién y menos adn se creyd que se origi-

nasen €n ese departamento.

Mds importante adn, resuita que el hecho de otorgar un precio justo - -
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tanto para vendedor como para comprador se vea reflejado como un --

obstdculo a la '""carrera irflacionaria'.

Podemos entonces decir, que si todos los departamentos de compras de
diversas ramas industriales y comerciales, contaran con una seccion -
especializada, en el andlisis de costos, se otorgarfan precios mds jus-

tos y se contribuiria a combatir la inflacion nacional.

Las secciones de compras de partes productivas y no productivas nacio-
nales, consiguen un papel relevante al efectuar el cierre de las negocia-
ciones de manera conveniente para la empresa. Una vez que el compra-
dor ha recibido la informacidn de las demds secciones del departamento
de Compras, tales como la de Andlisis o Ingenierfa de Compras, enel -
sentido de proporcionar un costo objetivo de la parte a comprar; asf - -
como de la de Fomento y Desarrollo de Proveedores en lo que respecta
a disponer de un Banco de fuentes de abastecimiento, éste toma la deci-

sion para fijar los aspectos diversos de la negociacidn, tales como:

a) Condiciones de pago.
b) Tiempos de entrega.
C) Calidad requerida y

d) Cantidad necesaria.
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Por lo anterior, cualquier esfuerzo encaminado a conseguir un precio
justo seria vano si no se contemplaran en la negociacion los demds -
aspectos mencionados, de manera que, una buene negociacion traerd
como beneficios, el ahorro por manejo de inventarios adecuados, la
produccion continua por entregas oportunas, la imagen de la empresa
y garantia de los productos por medio de la buena calidad y finalmente
el buen manejo financiero por medio del pago en un plazo conveniente.
Es pues, esta seccion, en donde se concreta la labor de otras seccio-
nes y donde se observan los logros de los objetivos del departamento

de Compras.

La seccion de Fomento y Desarrollo de Proveedores, no es menos im-
portante, dado que de ahf depende el contar con un banco de proveedo-
res. Por consiguiente, cualquier labor bien realizada por las demds

secciones del departamento, se verfa frustrada, si no se contara con -

las fuentes necesarias de abastecimiento.

La seccion de compras importacién, es muy significativa, debido a que
aln no se cuenta con una fabricacion al 1009, de partes nacionales com-
ponentes de un automovil, es necesario entonces, importar diversos --
materiales a traveés de un proceso diferente al utilizado en las compras

nacionales. Una seccidn especializada en ello, tramitara los pasos - -
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necesarios para hacer llegar, tanto el material productivo como €l no

productivo asf’ como maquinaria y equipo.

Podemos observar que todas las funciones dentro del departamento de
Compras, son importantes y colaboran proporcionalmente, al logro -
de los objetivos departamentales. Resulta I8gico que si alguna de las
secciones fallara, se desequilibrarfa el buen funcionamiento departa-

mental, incurriendo en problemas que pueden ser graves.

Es importante en vista de lo anterior, contar con una organizacién --
bien fundamentada y establecer los procedimientos y sistemas a seguir
para que los esfuerzos de las distintas secciones del departamento de

Compras, se encaminen hacia los mismos objetivos.

Es entonces, en donde la descripcién y procedimientos de los diversos

puestos se hace necesaria.

Por una parte, si conocemos que caracterfsticas debe poseer el aspiran-
te a algdn puesto en el departamento de Compras por medio de la descrip
cidn del puesto mismo; y por otro lado sabiendo cuales son las principa-
les funciones a desempeiiar, por medio de los procedimientos estableci-
dos, se podrd contar con un personal fdoneo, que laborard en base a pro-
cedimientos formulados en condiciones dptimas, para de esta manera - -

poder medir el desempeiio del personal, comparando los resultados obte
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nidos, contra los procedimientos preestablecidos.

Magnfificos resultados se han logrado en ahorro de tiempo ocasionado
por entrenamiento € introduccibn a personal de nuevo ingreso. Den-
tro del departamento de Compras al contar con los procedimientos -

por escrito de cada puesto.

De igual forma, se han obtenido beneficios en cuanto al personal selec

cionado, al saber que requisitos demanda cada puesto por medio de su

descripcibn.

Lo anterior hace evidente que, el contar con la descripcibn y los proce
dimientos de un puesto, darid como resultado la realizaci6n satisfacto-

ria de los objetivos del departamento.

Los organigramas, por su parte, son la "‘'radiograffa’” organizacional del
departamento de Compras, en la cual se podra observar cual es la - -

estructura y jerarquizacién tanto de funciones como de responsabilidades.

Como conclusi6n final general podemos decir que cualquier departamento
de Compras que cuente con un manual de organizacién y procedimientos -
logrard magnificos beneficios econ6micos, al no perder tiempo en intro--
duccibn al personal de nuevo ingreso, y ademis al contar con una gufa --

por escrito de cuales son las principales funciones de los diversos puestos
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del departamento, se podrd dar cumplimiento a la dltima etapa del
proceso administrativo, que es: E. Control, al determinar si se -
estd cumpliendo con lo establecido, en cuanto a procedimientos, --

organizacidn y sistemas.
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